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1. Problema 
1.1 Planteamiento del problema 
Actualmente la industria de los helados en Colombia ha pasado a ser una de las más lucrativas 
moviendo aproximadamente US$460 millones al año. Según datos de Euromonitor (2016) el 
negocio de los helados en Colombia sumó US$459,4 millones en el 2015 teniendo un crecimiento 
promedio de 4,2% entre 2010 y 2015. Se estima que el mercado de los helados en el año 2020 
alcance ingresos de US$535,1 millones, con un alza promedio anual de 3,1% entre los años 2016 
y 2020. (Portafolio, 2016) 
La industria de los helados ha pasado a ser un segmento que representa una oportunidad para 
que las empresas amplíen su portafolio de negocios o se diversifiquen, en este sentido es importante 
que en la industria nacional a través del desarrollo de productos ajusten sus estrategias de 
comercialización y distribución. (Portafolio, 2016). Dando una oportunidad para que se realice la 
correcta comercialización de helados de todas las presentaciones, ya sean paletas, vikingos, conos, 
etcétera. Según Euromonitor (2016), el segmento de los helados ocasionales, que incluyen paletas, 
conos, vasos y vikingos, represento el 70,8% del valor del mercado de helados en 2015, seguido 
por los de gran formato, es decir los que usualmente se compran para llevar a casa. 
Por otra parte la situación política, social y económica de Venezuela, ha influido negativamente 
en algunas heladerías como Rico Helado, lo cual afecta sus soporte financieros, además la 
competencia es alta por que se encuentran instalados Cream Helado y Colombina con un fuerte 
musculo financiero, por eso algunas empresas no han podido surgir, debido a que no enfocan su 
estrategia de acuerdo a estudios de mercado que les permitan aumentar sus ventas. (Portafolio, 
2016)  
Vikingos es una idea de negocio de la madre cabeza de familia Crissanta Estévez donde se 
elaboran a pequeña escala helados congelados elaborados a partir de jugos de frutas naturales y 
saborizantes artificiales, los cuales se endulzan con azúcar y mezclas de esencias y se envuelven 
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en bolsas de plástico. La emprendedora Crissanta Estévez se encuentra inscrita al Centro de 
Desarrollo Empresarial Unilibrista – CEDEUL de la ciudad de Cúcuta y pertenece al grupo de 
mujeres cabeza de hogar que están recibiendo ayuda del CEDEUL para fortalecer sus ideas de 
negocio.  
Según la emprendedora Crissanta Estévez actualmente su pequeño emprendimiento no cuenta 
con diseño de procesos, ni con un control de gastos; los pedidos y el requerimiento de materiales 
se realiza manualmente anotando todo en un cuaderno, tampoco realizan actividades de publicidad 
y promoción, los vikingos los vende ella desde la casa, y a algunos vendedores que salen a vender 
a la calle con cavas de icopor. (C, Estévez, comunicación personal, 17 de octubre de 2017) 
La elaboración de esta investigación se realizó con el objetivo de encontrar la sostenibilidad y 
la operación del negocio, direccionando las actividades que se deben realizar, a través de modelos 
de gestión y la identificación de necesidades, enfocándose en objetivos y metas que se quieren 
alcanzar, con el fin de alcanzar utilidades y su posicionar sus productos en el mercado. De no 
realizar un plan de negocios la microempresa Vikingos no podría formalizarse fácilmente, ni 
acceder a fuentes de financiación empresarial. El propósito del plan de negocios es fortalecer la 
idea de negocio dando a conocer su producto y el valor agregado que este posee. 
 
1.2 Formulación del Problema 
¿Cuál es la estrategia para formalizar y garantizar la viabilidad de mercado, técnica, 
administrativa y financiera que permita llevarla a entornos competitivos a la Microempresa 
Vikingos Criss de la ciudad de Cúcuta, Norte de Santander? 
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2. Objetivos 
2.1 Objetivo general 
Elaborar un plan de negocios para el fortalecimiento de la microempresa Vikingos inscrita al 
Centro de Desarrollo empresarial Unilibrista – CEDEUL de la ciudad de Cúcuta Norte de 
Santander. 
2.2 Objetivos específicos  
• Elaborar un estudio de mercado que describa el entorno, competencia, demanda, segmento, 
variables de decisión de compra y estrategias de comercialización y venta de la 
microempresa Vikingos.  
• Realizar un estudio técnico y de ingeniería de proyectos que determine las necesidades de 
los procesos de producción de la microempresa Vikingos. 
• Elaborar un estudio administrativo y legal que determine la arquitectura organizacional y 
requisitos legales necesarios para la conformación de la empresa y su funcionamiento.  
• Efectuar un estudio financiero que establezca los recursos y capital de trabajo y la viabilidad 
de la microempresa Vikingos. 
• Elaborar un análisis del riesgo donde se evalúen los problemas que se le podrían presentar 
a la microempresa Vikingos. 
• Elaborar un plan de acción para el desarrollo del plan de negocio que permita el 
fortalecimiento de la microempresa Vikingos. 
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3. Justificación 
Cada vez son más las mujeres cabeza de hogar en el país, según informe del Departamento 
Administrativo Nacional de Estadísticas, DANE, actualmente hay 12,3 millones de mujeres con el 
estatus de cabezas de hogar y estás se encuentran en desventajas a nivel laboral ya que deben 
encargase no solo de su trabajo, sino también de las labores domésticas como el cuidado de los 
niños, la preparación de los alimentos y actividades de aseo del hogar. (El Heraldo, 2017) 
La microempresa Vikingos, es una idea negocio emprendida por una mujer cabeza de hogar 
inscrita al Centro de Desarrollo Empresarial Unilibrista – CEDEUL en la ciudad de Cúcuta, 
actualmente no cuenta con un plan de negocios que le permita determinar el paso a seguir y los 
objetivos dentro de su desarrollo empresarial, lo que impide que su idea crezca de manera 
planificada y organizada. El presente proyecto beneficiará la idea de negocio Vikingos, 
generándole oportunidades para crecer y fortalecer su negocio, brindando información sobre cómo 
está la microempresa actualmente, cuáles son sus posibilidades dentro del mercado, que 
necesidades técnicas tiene, como mejorar sus finanzas y que riesgos de mercado, operativos y 
financieros posee. Sumando a esto, apoya el desarrollo social y laboral de la señora Crissanta 
Estévez Mujer cabeza de hogar que inició su microempresa para mejorar la calidad de vida de su 
familia y su comunidad. 
Este proyecto es pertinente ya que está alineado con la ley 1014 de 2006 que tiene por objeto el 
fomento a la cultura del emprendimiento, la promoción del desarrollo productivo de las micro y 
pequeñas empresas y la creación de vínculos del sistema educativo y el sistema productivo 
nacional. (Congreso de Colombia, 2006) 
También está alineado con los objetivos del Centro de Desarrollo Empresarial Unilibrista – 
CEDEUL que buscan posicionar los profesionales de la universidad Libre de Colombia seccional 
Cúcuta como profesionales íntegros y capacitados a través de la proyección social y la articulación 
de la academia con el sector productivo. (Universidad Libre de Colombia seccional Cúcuta, 2013) 
y con la Política Nacional de emprendimiento que busca facilitar la formalización de unidades 
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productivas a través de soportes financieros y no financieros y la articulación interinstitucional para 
la promoción del emprendimiento como medio de desarrollo social del país. (Ministerio de 
comercio industria y turismo, 2017). 
4. Alcances y Limitaciones 
4.1 Alcances 
La investigación partió de un análisis de mercado, donde se determinaron las oportunidades que 
tiene la idea de negocio de posicionarse en el mercado, se presentó el mercado objetivo y  las 
características de los productos; seguido de esto se realizó un análisis técnico donde se 
determinaron las necesidades técnicas y de ingeniería necesarias para el buen funcionamiento de 
la idea de negocio; posteriormente un análisis financiero donde se determinaron las necesidades 
monetarias de la idea de negocio y su impacto dentro del desarrollo empresarial; también se realizó 
un análisis de riesgo donde se determinaron los problemas que se pueden presentar durante el 
desarrollo del plan de negocios y que se puede hacer para mitigarlos. A partir de los estudios 
anteriormente mencionados, se desarrolló un plan de acción donde se determinó la secuencia de 
actividades que podrán fortalecer la idea de negocio Vikingos. 
4.2 Limitaciones 
• La principal limitación para el desarrollo de la presente investigación es que la 
emprendedora no cuenta con una visión objetiva sobre el futuro de su idea de negocio.  
• Otra limitación son los recursos financieros de la microempresa para apoyar la 
elaboración del proyecto, así que la propuesta del plan de negocios tuvo esto presente 
ya que la empresa no se encuentra en condiciones de invertir demasiado dinero.  
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5. Marco Teórico Referencial 
5.1 Antecedentes 
Cardona, Rada y Palma (2017), realizaron un proyecto investigativo denominado “Creación de 
una empresa como pilar para el desarrollo social e integral de la región caribe en Colombia: Apunte 
Críticos”,  donde analizaron como la creación y el fortalecimiento de las empresas impulsan el 
crecimiento social de las ciudades, transformando escenarios económicos inestables en 
competitivos; también estudió las estrategias innovadoras apoyadas en tecnologías de la 
información y la comunicación que deben tener los emprendedores para que sus planes de negocio 
sean rentables y sostenibles a través del tiempo. Este trabajo investigativo es relevante para la 
presente investigación ya que muestra estrategias para potenciar los emprendimientos de manera 
éxitos como la motivación del talento humano, planificación, visión prospectiva, entre otras. 
Jiménez y Vanegas (2016), Desarrollaron un proyecto de investigación denominado “Plan de 
negocio para la comercialización de paletas tipo artesanal “la Francesca” en los municipios de 
Villavicencio y Acacías” en este, se desarrolló un estudio de mercado, plan de mercadeo, estudio 
técnico de operación e ingeniería, estudio organizacional y financiero y un plan operativo. Este 
estudio llegó a la conclusión que los helados envasados de mayor consumo dentro de los 
consumidores estudiados son los de la marca Cream Helado, seguido de los de la marca Mimo´s, 
Popsy, Bonice y Colombina; También se pudo concluir que los mercados para los productos 
congelados como helados y Vikingos está en crecimiento en la ciudad de Villavicencio y Acacías, 
esto impulsado por el clima de la ciudad y la tendencia de consumo responsables que está en 
crecimiento en las ciudades anteriormente mencionadas. Este proyecto es pertinente para la 
propuesta investigativa ya que presenta un modelo de negocios para productos muy similares a los 
d que proporciona la microempresa Vikingos. 
Rivera y Pérez (2011), desarrollaron un proyecto investigativo denominado “Creación de una 
empresa dedicada a la producción y comercialización de comida especializada para diabéticos en 
la ciudad de Bogotá D.C.”, Este proyecto tuvo como objetivo la creación de una empresa dedicada 
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a la producción y comercialización de comida para un mercado poco atendido como lo es los 
diabéticos, se realizó un plan de mercadeo donde se describió el producto, se realizó un análisis 
estratégico e investigación de mercados, demanda estimada y estrategias de mercadeo para empresa 
en cuestión; además se realizó un plan operativo donde se describieron las necesidades de 
maquinaria y distribución de planta, descripción del proceso de producción, procesos 
administrativos, también se desarrolló un plan organizacional y financiero para la creación de la 
empresa. Este proyecto es relevante para presente desarrollo investigativo debido a que presenta 
lineamientos para el desarrollo de un plan de negocios para una empresa del sector alimenticio. 
Muñoz (2014), Realizó un trabajo investigativo denominado “Plan de empresa para la creación 
de un restaurante de comida Fitness en la ciudad de Cali” este proyecto tuvo como objetivo la 
apertura de un restaurante de comida saludable direccionada para los estratos 3, 4 y 5 de la ciudad 
de Santiago de Cali, se realizó una investigación de mercado, donde se realizó un análisis del 
mercado, un análisis técnico y operativo, análisis financiero y de impactos. Se llegó a la conclusión 
que el mercado de la comida saludable y natural está en crecimiento, lo que presenta un mercado 
potencial para el desarrollo de productos y servicios que busquen mantener la salud y vitalidad de 
las personas. Este proyecto es pertinente ya que presenta parámetros para el desarrollo de planes 
de negocio basado en productos alimenticios saludables y naturales como los que realiza la 
microempresa Vikingos. 
Pérez y Quevedo (2015), desarrollaron una propuesta de investigación denominada “Plan de 
negocio para el fortalecimiento empresarial de la empresa TH3 GO EMPANADAS”, en este 
proyecto se tuvo como población la microempresa Th3 Go Empanadas dedicada a la producción y 
comercialización de empanadas gourmet en la ciudad de Bogotá. Se realizó una análisis interno y 
externo de la organización, un análisis de los puntos en que la organización podría mejorar a través 
del uso de herramientas como el diagrama de Pareto, la espina de pescado, metodología del marco 
lógico diagrama como-como. Se llegó a la conclusión que la empresa estudiada tenía grandes 
posibilidades de crecimiento y expansión, sumado a esto las debilidades que presentaba eran 
mitigables. Este proyecto es pertinente ya que presenta un plan de negocio para una empresa ya 
existente como la que se estudiará durante el desarrollo de este proyecto. 
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López e Ibáñez (2014), realizaron un proyecto investigativo denominado “Desarrollo de un plan 
de fortalecimiento empresarial para el mejoramiento de las prácticas administrativas y contables 
de los microempresarios del sector textil, capacitados por el instituto san pablo apóstol”, esta 
propuesta tuvo como población 11 microempresas de la localidad Rafael Uribe Uribe de la ciudad 
de Bogotá, se llegó a la conclusión que la manera más efectiva para el desarrollo empresarial de la 
población fue a través de capacitaciones impartidas por entes educativos; uno de los mayores 
problemas fue la falta de capacitación y formalización lo que impide el desarrollo íntegro de las 
unidades de negocio. Este proyecto es pertinente ya que presenta una guía de capacitación dirigida 
a los microempresarios como bajo nivel educativo. 
5.2  Bases Teóricas 
• Plan de negocios 
El plan de negocios es una herramienta utilizada para analizar, evaluar y presentar un proyecto 
comercial; en este documento se analizan las alternativas que se podrían utilizar para sacar adelante 
un negocio, evaluando la factibilidad técnica, económica y financiera. (García, Santoyo, Campos, 
Mayorga, 2015) 
• Estructura de un plan de negocios 
Según García, Santoyo, Campos, Mayorga (2015) en un plan de negocio se reúne toda la 
información necesaria para evaluar un negocio y proponer lo lineamientos esenciales para ponerlo 
en marcha o mejorarlo; sirve para conocer un negocio en detalle y plantear los objetivos que la 
organización debe alcanzar a corto, mediano y largo plazo. 
➢ Primera etapa 
 
✓ Definición del sector: Está relacionado con las segmentaciones económicas que presenta 
el mercado. Ayudará a conocer el sector en el que se mueve la organización. Deberá incluir: 
 
❖ Reseña Histórica y estado actual del sector: donde se defina con precisión el sector 
al que pertenece el negocio, una reseña de los últimos 5 años del sector, cifras de 
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comportamiento sectorial, productos y necesidades del mercado y empresas 
competidoras. 
❖ Tendencias económicas del sector: dentro del país, región y ciudad donde se 
funciona la empresa, circunstancias económicas actuales, situación política, 
crecimiento y condiciones sociales. 
❖ Descripción de la empresa: Se presentará la información necesaria sobre la empresa, 
su objetivo fundamental, antecedentes, estado actual, proyección hacia el futuro, 
misión, visión y descripción del producto o servicio. 
❖ Estructura organizacional: Dentro de este, se presentará el proceso productivo, la 
mano de obra, materia prima, maquinarias y equipos necesarios. 
❖ Tamaño de la empresa: Que tan grande es la empresa en la actualidad y como se 
pretende que sea. 
❖ Talento Humano: Análisis administrativo donde se expongan las características del 
personal que emplea y requiera la empresa, así como los requisitos básicos de los 
cargos de la organización. 
❖ Visión: Proyección que la organización tiene hacia el mercado y el cubrimiento de 
este. 
❖ Misión: Declaración del para qué se ha creado la empresa, define el objeto social en 
un sentido estratégico, incluyendo la responsabilidad social y los valores que la 
rigen. 
❖ Descripción del producto o servicio: Descripción física del producto, debe ser lo 
más fiel posible y resaltar sus beneficios. Se pueden utilizar fotografías como 
material de apoyo. 
 
➢ Segunda etapa 
 
✓ Análisis de Mercado: Estudio sobre las oportunidades, fortalezas, debilidades, amenazas, 
ventajas y viabilidades objetivas que presentan los productos; descripción del entorno de la 
empresa, descripción del mercado, público objetivo tamaño del mercado; se debe tener en 
cuenta los competidores, la demanda, distribución, Imagen y posicionamiento, mercado 
meta, oferta y proyección de ventas de la organización. 
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✓ Plan de mercado: recopilación de información sobre la empresa, para afrontar la 
publicidad, distribución, ventas, relaciones públicas y promociones, entre otras. A 
continuación, se ilustran los componentes básicos del plan de mercadeo. (Ver figura 1) 
  
✓ Estrategia de mezcla de mercadeo: esta estrategia debe incluir producto, precio, plaza y 
promoción, así como la mezcla de factores internos y externos que afecten la 
comercialización de los productos. 
 
✓ Estrategias de ventas: Identificación de clientes y clientes potenciales, cual es el método 
de ventas que se debe utilizar en su mercado objetivo 
 
✓ Estrategia de precios: se debe escoger la forma en la que fijarán los precios. 
➢ Tercera etapa 
 
✓ Análisis técnico de los procesos: Identificación de necesidad que se tiene a cerca de los 
procesos de producción, para fabricar los productos. En estos procesos también entran las 
PLAN DE 
MERCADEO
1. Análisis del 
sector 
económico
2. Análisis de 
la 
competencia
3. Análisis del 
mercado
4. Análisis del 
entorno
Figura 1. Componentes básicos del plan de mercado. García, Santoyo, Campos, Mayorga, (2015) 
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materias primas y su consecución, el talento humano necesario para el desarrollo de las 
actividades, la maquinaria, el equipo y la distribución física, de planta e infraestructura. 
 
✓ Análisis de los procesos técnicos de producción: Descripción de los procesos productivos 
de la organización debe contener maquinaria, operarios, materias primas, flujo de proceso 
y planes de contingencia. 
 
✓ Análisis tecnológico: Descripción de las tecnologías a usar dentro de la organización, para 
aumentar su competitividad en el mercado y que procesos serán utilizados tanto en las áreas 
de producción como administrativas. Se debe tener en cuenta las innovaciones tecnológicas 
que podrían implementarse en la empresa y así mejorar su prodcutividad. 
 
✓ Análisis de distribución de planta: se debe incluir un plano físico de la empresa y 
descripción de la zona donde opera. 
 
✓ Análisis de inventarios: Se determina el grado de organización que tiene para los 
inventarios de la producción finalizada y las materias primas recibidas. 
 
➢ Cuarta Etapa 
 
✓ Análisis de la inversión: Este análisis tiene como propósito resumir los recursos 
monetarios necesarios para poner en marcha el negocio. Los aspectos fundamentales de 
este análisis son:  
❖ La inversión: Es especificar la cantidad de recursos en efectivo o aportes de bines y 
servicios que se necesitan para la ejecución del proyecto.  
❖ La operación: Se establecen los gastos fijos de la empresa, gastos de operación y 
gastos de venta, los cuales intervienen en la comercialización y publicidad.  
 
➢ Quinta Etapa 
 
✓ Estudio financiero: Para este estudio se debe establecer lo siguiente: 
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❖ Capital de trabajo: se establece los costos variables unitarios que es el equivalente 
a los costos de la materias primas utilizadas por producto; el punto de equilibrio que 
es el número de unidades de producto ofertados por la empresa que deben ser 
vendidos para equiparar los gastos del negocio, estado de resultados donde se 
confrontan los ingresos y egresos en un periodo de tiempo, flujo de caja donde se 
tiene en cuenta la disponibilidad de efectivo de la organización y el valor actual neto 
que indica el valor actual neto del proyecto 
 
➢ Sexta Etapa 
 
✓ Análisis del riesgo: Consiste en evaluar y especificar todos los problemas que se pueden 
presentar en la ejecución del proyecto y sus propuestas de contingencia, los riesgos se 
clasifican en:  
❖ Riesgos de mercado: Se describe los planes que se deben presentar si la competencia 
incrementa, como va a competir con calidad del producto y atención al cliente. 
❖ Riesgos operativos: Que planes se pueden presentar en caso de problemas técnicos 
ya sea de maquinaria, proveedores o materias primas. 
❖ Riesgos Financieros: Que planes se tienen ante los posibles riesgos financieros 
como que los clientes no paguen a tiempo, se tiene en cuenta aspectos legales y de 
patentes, así como riesgos ambientales, políticos y de seguridad. 
 
✓ Análisis social: se analizan la incidencias positivas y negativas que tiene la organización 
dentro de la comunidad donde se desarrolla. 
5.3 Bases Conceptuales 
• Plan de negocios 
El plan de negocios es una herramienta utilizada para analizar, evaluar y presentar un 
proyecto comercial; en este documento se analizan las alternativas que se podrían utilizar 
para sacar adelante un negocio, evaluando la factibilidad técnica, económica y financiera. 
(García, Santoyo, Campos, Mayorga, 2015) 
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• Microempresa 
Se considera una microempresa a aquellas que cuenten con una planta de personal no 
superior a los diez (10) trabajadores y activos totales inferiores a quinientos (500) salarios 
mínimos mensuales legales vigentes. (Ministerio de comercio, industria y turismo, 2017) 
 
• Vikingos 
Es un término local de un producto alimentación también conocido en otras regiones bajo 
el nombre de boli, chupi, en Cúcuta se comercializa bajo el nombre de vikingos lo cual son 
congelados de preparaciones alimenticias que han sido llevadas al estado sólido, semisólido 
o pastoso a través de la congelación simultanea o posterior a la mezcla de materias primas 
utilizadas y que han de mantener el grado de plasticidad y congelación suficiente, hasta el 
momento de su venta al consumidor. (Asociación Española de Fabricantes de Helados, 
2016) 
 
• Diagnóstico 
Se entiende por diagnóstico, a un proceso en el que una organización o agente externo 
evalúa los sistemas de trabajo y de gestión que se realizan, esto se realiza para conocer los 
problemas, amenazas, oportunidades, fortalezas y debilidades de los procesos 
desarrollados; para determinas las acciones y estrategias que se pueden realizar para mitigar 
los efectos y encontrar soluciones. (Muñiz, 2017) 
 
• Análisis de mercado 
Se entiende por análisis de mercado a un estudio detallado de las oportunidades, fortalezas, 
debilidades, amenazas, ventajas y viabilidades objetivas que presentan los productos, 
bienes o servicios que produce una empresa. (García, Santoyo, Campos, Mayorga, 2015) 
 
• Competidores 
Empresas que están en línea directa con la producción de productos similares a los de la 
organización y que satisfacen las mismas necesidades y tiene el mismo mercado objetivo. 
(García, Santoyo, Campos, Mayorga, 2015) 
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• Demanda 
Se entiende por demanda como la cantidad de bines o servicios que se solicitan o desean 
en un determinado mercado. Se ve influenciada por gran número de factores como los 
hábitos del consumidos, la información de los bienes o servicios y el poder adquisitivo. 
(Subgerencia Cultural del Banco de la República, 2015) 
 
• Oferta  
Cantidad de bienes y servicios que se ofrecen en un mercado bajo determinadas 
condiciones. El precio es un factor determinante en el nivel de oferta de un mercado. 
(Subgerencia Cultural del Banco de la República, 2015) 
 
• Mercado meta 
Es un conjunto de todos los compradores reales y potenciales de un producto, bien o 
servicio dentro de un mercado. Los miembros del mercado meta comparten necesidades y 
objetivos, los cuales buscan ser satisfechos. (Armstrong, Kotler, 2012) 
 
• Plan de mercado 
El plan de mercado es la recopilación de la información que requiere una empresa para la 
comercialización de un producto, bien o servicio; se incluyen los temas relacionados con 
publicidad, distribución, ventas, relaciones públicas, promociones, entre otras. (García, 
Santoyo, Campos, Mayorga, 2015) 
• Marketing mix 
Conjunto de herramientas utilizadas por una organización para aplicar, poner en prácticas 
sus estrategias de marketing y llevar a los consumidores su propuesta de valor. Se clasifica 
en cuatro grandes grupos, denominados las 4P, productos, precio, plaza y promoción. 
(Armstrong, Kotler, 2012) 
 
• Análisis de procesos 
Consiste en identificar las necesidades que se tienen en los procesos de producción 
desarrollados en la organización, se debe tener en cuenta las materias primas y su 
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consecución, el talento humano, la maquinaria, el equipo, la planta física y su distribución. 
(García, Santoyo, Campos, Mayorga, 2015) 
 
• Análisis tecnológico 
Es una descripción de las tecnologías necesarias para aumentar la competitividad de la 
empresa dentro del mercado y los procesos que deben ser utilizados en las áreas de 
producción y administración; se debe tener en cuenta las innovaciones tecnológicas que 
podrían beneficiar a la organización. (García, Santoyo, Campos, Mayorga, 2015) 
 
• Análisis de riesgo 
Consiste en una evaluación de todos los problemas a los que se puede ver enfrentado la 
organización dentro del desarrollo normal de sus actividades de producción y 
comercialización. (García, Santoyo, Campos, Mayorga, 2015) 
 
• Riesgo de mercado 
Es la evaluación de los riesgos que se pueden presentar durante la etapa de comercialización 
de los productos o servicios de la organización, algunos de los riesgos de mercado que 
pueden presentarse son: crecimiento menor al esperado, incertidumbre por los 
competidores o por el comportamiento del mercado, entre otros. (García, Santoyo, Campos, 
Mayorga, 2015) 
 
• Riesgo operativo 
Es la evaluación de los riesgos que se pueden presentar durante la etapa operativa de un 
sistema productivo, se debe valorar los posibles problemas de planta físicam, maquinaria, 
equipos, proveedores y suministros de materias primas. (García, Santoyo, Campos, 
Mayorga, 2015) 
 
• Riesgo financiero 
Es la evaluación de los riesgos que se pueden presentar en el desarrollo de las actividades 
administrativas y financieras de una organización. Se debe tener en cuenta posibles 
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problemas como falta de liquidez de los compradores, riesgos ambientales, políticos, de 
seguridad y orden público. (García, Santoyo, Campos, Mayorga, 2015) 
 
• Análisis social 
Se entiende por análisis social como el estudio de las incidencias positivas y negativas que 
puede tener una organización dentro de la comunidad a la que pertenece. (García, Santoyo, 
Campos, Mayorga, 2015) 
5.4 Bases Legales 
A continuación, se presentarán las normas necesarias para el desarrollo del presente proyecto 
investigativo: 
Se fundamente inicialmente en la constitución política colombiana a partir de esta se incluyen 
las leyes, decretos, códigos y regulaciones dadas por las diferentes entidades gubernamentales. 
Ley 1429 de 2010 
Artículo 1o. Esta ley tiene por objeto la formalización y la generación de empleo, con el fin de 
generar incentivos a la formalización en las etapas iniciales de la creación de empresas; de tal 
manera que aumenten los beneficios y disminuyan los costos de formalizarse. 
En esta ley se presentan los beneficios que se pueden obtener a través de la formalización de 
las pequeñas empresas, tales como la progresividad en el pago de los parafiscales y otras 
contribuciones de nómina, en el pago de impuestos de industria y comercio y la progresividad en 
la renovación de la matrícula mercantil, 
Ley 1014 de 2006 
Artículo 2°. Objeto de la ley. La presente ley tiene por objeto: 
a) Promover el espíritu emprendedor en todos los estamentos educativos del país, en el cual se 
propenda y trabaje conjuntamente sobre los principios y valores que establece la Constitución y los 
establecidos en la presente ley; 
24 
 
 
 
b) Disponer de un conjunto de principios normativos que sienten las bases para una política de 
Estado y un marco jurídico e institucional, que promuevan el emprendimiento y la creación de 
empresas; 
c) Crear un marco interinstitucional que permita fomentar y desarrollar la cultura del 
emprendimiento y la creación de empresas; 
d) Establecer mecanismos para el desarrollo de la cultura empresarial y el emprendimiento a 
través del fortalecimiento de un sistema público y la creación de una red de instrumentos de 
fomento productivo; 
e) Crear un vínculo del sistema educativo y sistema productivo nacional mediante la formación 
en competencias básicas, competencias laborales, competencias ciudadanas y competencias 
empresariales a través de una cátedra transversal de emprendimiento; entendiéndose como tal, la 
acción formativa desarrollada en la totalidad de los programas de una institución educativa en los 
niveles de educación preescolar, educación básica, educación básica primaria, educación básica 
secundaria, y la educación media, a fin de desarrollar la cultura de emprendimiento; 
f) Inducir el establecimiento de mejores condiciones de entorno institucional para la creación y 
operación de nuevas empresas; 
g) Propender por el desarrollo productivo de las micro y pequeñas empresas innovadoras, 
generando para ellas condiciones de competencia en igualdad de oportunidades, expandiendo la 
base productiva y su capacidad emprendedora, para así liberar las potencialidades creativas de 
generar trabajo de mejor calidad, de aportar al sostenimiento de las fuentes productivas y a un 
desarrollo territorial más equilibrado y autónomo; 
h) Promover y direccionar el desarrollo económico del país impulsando la actividad productiva 
a través de procesos de creación de empresas competentes, articuladas con las cadenas y clusters 
productivos reales relevantes para la región y con un alto nivel de planeación y visión a largo plazo; 
i) Fortalecer los procesos empresariales que contribuyan al desarrollo local, regional y 
territorial; 
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j) Buscar a través de las redes para el emprendimiento, el acompañamiento y sostenibilidad de 
las nuevas empresas en un ambiente seguro, controlado e innovador. (Congreso de Colombia, 
2006). 
Ley 590 de 2000. “Por la cual se dictan disposiciones para promover el desarrollo de las micro, 
pequeñas y medianas empresa.” 
Artículo 1°. Objeto de la ley. La presente ley tiene por objeto: 
a) Promover el desarrollo integral de las micro, pequeñas y medianas empresas en consideración 
a sus aptitudes para la generación de empleo, el desarrollo regional, la integración entre sectores 
económicos, el aprovechamiento productivo de pequeños capitales y teniendo en cuenta la 
capacidad empresarial de los colombianos; 
b) Estimular la formación de mercados altamente competitivos mediante el fomento a la 
permanente creación y funcionamiento de la mayor cantidad de micro, pequeñas y medianas 
empresas, Mipymes; 
c) Inducir el establecimiento de mejores condiciones de entorno institucional para la creación y 
operación de micro, pequeñas y medianas empresas; 
d) Promover una más favorable dotación de factores para las micro, pequeñas y medianas 
empresas, facilitando el acceso a mercados de bienes y servicios, tanto para la adquisición de 
materias primas, insumos, bienes de capital y equipos, como para la realización de sus productos y 
servicios a nivel nacional e internacional, la formación de capital humano, la asistencia para el 
desarrollo tecnológico y el acceso a los mercados financieros institucionales; 
e) Promover la permanente formulación, ejecución y evaluación de políticas públicas favorables 
al desarrollo y a la competitividad de las micro, pequeñas y medianas empresas; 
f) Señalar criterios que orienten la acción del Estado y fortalezcan la coordinación entre sus 
organismos; así como entre estos y el sector privado, en la promoción del desarrollo de las micro, 
pequeñas y medianas empresas; 
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g) Coadyuvar en el desarrollo de las organizaciones empresariales, en la generación de 
esquemas de asociatividad empresarial y en alianzas estratégicas entre las entidades públicas y 
privadas de apoyo a las micro, pequeñas y medianas empresas; 
h) Apoyar a los micro, pequeños y medianos productores asentados en áreas de economía 
campesina, estimulando la creación y fortalecimiento de Mipymes rurales, 
i) Asegurar la eficacia del derecho a la libre y leal competencia para las Mipymes; 
j) Crear las bases de un sistema de incentivos a la capitalización de las micro, pequeñas y 
medianas empresas. (Congreso de Colombia, 2000) 
Decreto 934 de 2003 “Por el cual se reglamenta el funcionamiento del Fondo Emprender FE.” 
Artículo 7°. Criterios para la financiación de proyectos o iniciativas empresariales. En la 
definición de los criterios de priorización de los proyectos o iniciativas empresariales, el Consejo 
de Administración del Fondo deberá tener en cuenta como mínimo los siguientes criterios: 
1. Número de empleos directos o indirectos generados con la iniciativa empresarial. 
2. Estudio de mercado. 
3. Sostenibilidad del proyecto. 
4. Iniciativas empresariales que generen desarrollo en los departamentos y regiones con menor 
grado de crecimiento empresarial e industrial. 
5. Los demás criterios de elegibilidad determinados por el Consejo de Administración. 
Decreto 410 de 1971. Por el cual se expide el Código de Comercio 
Artículo 1o. aplicabilidad de la ley comercial. Los comerciantes y los asuntos mercantiles se 
regirán por las disposiciones de la ley comercial, y los casos no regulados expresamente en ella 
serán decididos por analogía de sus normas. 
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Artículo 25. empresa - concepto. Se entenderá por empresa toda actividad económica 
organizada para la producción, transformación, circulación, administración o custodia de bienes, o 
para la prestación de servicios. Dicha actividad se realizará a través de uno o más establecimientos 
de comercio. 
Ley 1232 de 2008. Por la cual se modifica la Ley 82 de 1993, Ley Mujer Cabeza de Familia y 
se dictan otras disposiciones. 
Artículo 3°. Especial protección. El Gobierno Nacional establecerá mecanismos eficaces para 
dar protección especial a la mujer cabeza de familia, promoviendo el fortalecimiento de sus 
derechos económicos, sociales y culturales, procurando establecer condiciones de vida dignas, 
promoviendo la equidad y la participación social con el propósito de ampliar la cobertura de 
atención en salud y salud sexual y reproductiva; el acceso a servicios de bienestar, de vivienda, de 
acceso a la educación básica, media y superior incrementando su cobertura, calidad y pertinencia; 
de acceso a la ciencia y la tecnología, a líneas especiales de crédito y a trabajos dignos y estables. 
Artículo 4°. Fondo Especial. El Gobierno Nacional podrá crear un Fondo Especial adscrito al 
Ministerio de la Protección Social, sin personería jurídica, el cual deberá orientarse al apoyo de 
planes, programas y proyectos de actividades, que permitan la incorporación a la política 
económica y social del país y a la consolidación de las organizaciones sociales de las mujeres 
cabeza de familia que se encuentran en situación de pobreza manifiesta o que bajo determinadas 
circunstancias haya tenido que asumir la carga socioeconómica del grupo familiar. 
Artículo 8°. Fomento para el desarrollo empresarial. El Gobierno Nacional ofrecerá planes y 
programas de capacitación gratuita y desarrollo de microempresas industriales, comerciales y 
artesanales; empresas familiares, empresas de economía solidaria y proyectos emprendedores, con 
los cuales la mujer cabeza de familia pueda realizar una actividad económicamente rentable. 
Para tal efecto, la Dirección Nacional de Planeación (DNP), el Servicio Nacional de 
Aprendizaje, SENA, el Departamento Administrativo Nacional de la Economía Solidaria, 
Dansocial, o quien haga sus veces, y las Secretarías de Planeación departamentales, distritales y 
municipales, y los demás organismos de naturaleza similar existentes o que llegaren a crearse 
diseñarán y ejecutarán planes y programas dirigidos especialmente a la mujer cabeza de familia, 
para lograr la calificación de su desempeño básico y por competencias. Tales entidades deberán: 
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a) Generar estadísticas con perspectiva de género a través de los organismos competentes, que 
permitan construir y formular planes, programas, proyectos y políticas públicas adecuadas a las 
necesidades de las mujeres cabeza de familia; 
b) Generar programas gratuitos de capacitación, flexibles en su duración y adaptados a la 
disponibilidad de tiempo de las mujeres cabeza de familia; 
c) Crear redes regionales emprendedoras y productivas que vinculen a las mujeres cabeza de 
familia en actividades económicas sostenibles y rentables. El Gobierno Nacional determinará 
cuáles son las entidades que ejercerán la inspección, vigilancia y control en el cumplimiento y 
ejecuciones de los planes, programas y políticas públicas dirigidas a la mujer cabeza de familia. 
6. Metodología 
6.1 Población y muestra 
La población a la cual se le realizó el plan de negocios corresponde a la microempresa Vikingos 
de la ciudad de Cúcuta Norte de Santander. Por consiguiente, la muestra corresponde a la población 
debido a que se realizara un diagnóstico de la situación actual de la empresa. 
6.2 Tipo de investigación 
Méndez (2001), define la investigación descriptiva como la delimitación de los hechos que 
conforman el problema de investigación, donde se establecen características de las unidades 
estudiadas, se identifican formas de conducta y actitudes de las personas, se establecen 
comportamientos concretos, se describe y comprueba la posible asociación de las variables de 
investigación.  
Según esta definición el presente plan de negocios se relaciona con este tipo de investigación 
debido a que se analizaron factores del mercado que permitieran mejorar su posicionamiento en el 
mercado, se describieron las necesidades técnicas de los procesos productivos, se cuantificó los 
recursos monetarios necesarios para el fortalecimiento de la empresa y finalmente se realizó un 
análisis de los riesgos que se pueden presentar en el desarrollo del plan.  
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El enfoque de la investigación corresponde al cualitativo y cuantitativo, porque se realizó la 
descripción de las preferencias del mercado y se utilizaron cifras porcentuales y monetarias durante 
el desarrollo del plan de negocios. 
6.3 Diseño de la investigación 
Según Sampieri (2006) el diseño de la investigación son los pasos por seguir para obtener la 
información que pretende la investigación. 
La investigación inició con un análisis de mercado, donde se determinaron las características, 
fortalezas y debilidades de los productos, además, se realizó una descripción del entorno de la 
empresa. Seguido a esto se realizó un análisis técnico de procesos, en este punto de identificaron 
las necesidades que tienen los procesos de producción de la organización. 
Se realizó un análisis financiero para establecer el capital de trabajo que debe tener la 
microempresa Vikingos para su sostenimiento. Por último, se realizó un análisis de los riesgos de 
mercado, operativo y financieros que podrían presentarse durante el desarrollo de las actividades 
empresariales. La figura 2 muestra el diseño de la investigación. 
 
 Figura 2. Fases de la investigación 
Análisis de 
mercado
Análisis técnico 
Análisis 
financiero
Análisis del 
Riesgo
Plan de acción
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     6.4 Instrumentos de recolección de información 
     6.4.1 Información Primaria.     El estudio de mercado se realizó a partir de una encuesta 
dirigida a hombres y mujeres entre los 18 y 45 años de la ciudad de Cúcuta con el fin de identificar 
las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas que se presentan en la microempresa 
Vikingos.  
      6.4.2 Información Secundaria.    Para la elaboración de los análisis de mercado, técnico, 
financiero y de riesgos se utilizó información secundaria proveniente de antecedentes, libros, 
artículos, leyes y normas relacionados con el tema de investigación.  
6.5 Análisis e interpretación de la información 
      El análisis e interpretación de la presente investigación se realizó a través de técnicas 
estadísticas y de procesamientos de datos, con la ayuda del programa Microsoft Excel, que a través 
de gráficos y tabulaciones permitieron interpretar los datos de una mejor forma. 
7. Desarrollo temático del proyecto 
7.1 Estudio de mercado 
El estudio de mercado permite conocer las fortalezas, debilidades, amenazas, ventajas y 
viabilidad en los productos ofrecidos por la empresa, en ella se estudiará la demanda, oferta, 
competencia para definir estrategias que permitan mejorar el posicionamiento de la empresa y 
aumentar la venta de productos. 
 
7.1.1 Comportamiento del mercado.  Para realizar este análisis se elaboró una encuesta que 
obtuvo información de las preferencias de los vikingos en la población cucuteña, con el fin de 
diseñar estrategias de mercadeo que se adapten a las necesidades de la población. La encuesta se 
aplicó a una muestra de 266 personas: hombres y mujeres entre los 18 y 45 años que es la población 
que está dispuesta a comprar los productos y que según la dueña del negocio es su clientela actual.  
A continuación, se expone la ficha técnica de la encuesta: 
▪ Técnica de investigación: Encuesta. 
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▪ Ámbito geográfico: Cúcuta, Norte de Santander 
▪ Universo: hombres y mujeres entre los 18 y 45 años 253.028. Dane (2018)  
▪ Muestra: 266 encuestas. 
 
▪ Error muestral: 5% 
▪ Trabajo de campo: Las encuestas se realizaron del 31 de mayo al 12 de junio de 2018. 
 
 
 
 
 
Percepción sobre los vikingos 
 
Figura 3. Percepción sobre los vikingos 
    De la encuesta realizada se pudo concluir que el 67% de los encuestados tiene una percepción 
positiva de los vikingos, un 26% una percepción negativa y a un 7% le resultan indiferentes. 
26%
67%
7%
Negativa Positiva Indiferente
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 Razones sobre la percepción negativa de los vikingos 
 
Figura 4. Razones sobre la percepción negativa de los vikingos 
 De los 70 encuestados que poseen una percepción negativa a cerca de los vikingos, el 81% 
la tiene porque consideran que los vikingos estas realizados de una manera antihigiénica, el 13% 
consideran que son perjudiciales para la salud y el 6% no consideran los vikingos como una opción 
de compra. 
 Razones sobre la percepción positiva de los vikingos 
 
Figura 5. Razones sobre la percepción positiva de los vikingos 
81%
6%
13%
Antihigiénico No es una opción para mí Perjudicial para la salud
38%
41%
21%
Opción económica Refrescante Fácil de consumir
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 178 de las 266 personas encuestadas tienen una percepción positiva de los vikingos; el 41% 
de ellos aseguran tener una percepción positiva gracias a lo refrescante de los vikingos; el 38% a 
ser una opción económica y 21% a ser fáciles de consumir. 
Si fuera caminado por la calle y encuentra una venta de vikingos, ¿usted? 
 
Figura 6. Comportamiento para comprar vikingos 
     En encuesta realizada, se pudo concluir que 73% de la muestra pensaría en comprarle a un 
vendedor de vikingos en la calle, un 6% le compraría sin duda. 
    El 21% de los participantes de la encuesta que corresponde a 56 personas que seleccionaron la 
opción C. Lo ignoraría, finalizaron la encuesta en esta pregunta. 
Preferencia del sabor de los vikingos 
6%
73%
21%
Le compraría sin duda Pensaría en comprarle Lo ignoraría
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Figura 7. Preferencia del sabor de los vikingos 
     El 41% de los participantes que continuaron con la encuesta prefieren los vikingos con sabores 
cítricos como limón, naranja o mandarina, el 29% prefieren vikingos con base de yogur; un 14% 
con sabores de frutos rojos. El 16% propusieron sabores de vikingo como Arequipe, Leche Klim, 
Chocolate, Galleta Oreo, Bocadillo con Queso, salpicón, y frutas exóticas como Lyche. 
 
 
 
 
 
 
 
 
Factores que influyen la compra de vikingos 
41%
29%
14%
16%
 Cítricos Yogur Frutos rojos Otros
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Figura 8. Factores que influyen la compra de vikingos 
    Se puede observar que los factores que más influyen en la decisión de compra en los 
consumidores son el sabor con un 59% de respuestas; el precio con un 19% y la percepción de 
higiene con 10%, y los que menos influyen son la presentación con un 7% y las características del 
vendedor con un 5%, con respecto al precio las personas encuestadas dijeron que si el producto era 
rico y se veía presentable estarían dispuestos a pagar un precio elevado.  
Frecuencia de compra de vikingos 
 
Figura 9. Frecuencia de compra de vikingos 
     Se observó que el 45% de las personas compran los vikingos casi siempre (entre 2 y 3 veces a 
19%
7%
5%
10%
59%
Precio Presentación
Características del vendedor Percepción de higiene
Sabor
19%
30%
45%
6%
a.     Casi nunca (menos de 2 meses al mes) b.     Rara vez (entre 2 y 5 veces al mes)
c.     Casi siempre (entre 2 y 3 veces por semana) d.     Siempre (todos los días de la semana)
36 
 
 
 
la semana), el 30% rara vez (entre 2 y 5 veces al mes), el 19% casi nunca (menos de 2 meses al 
mes) y el 6% siempre, de los encuestados se analizó que la mayoría aumenta su compra cuando en 
la ciudad hace una mayor temperatura o cuando están recogiendo a sus hijos o sobrinos del colegio.  
Medio por donde adquieren los vikingos 
 
Figura 10. Medio por donde adquieren los vikingos 
    Se observa que el 57% de los encuestados compra los vikingos a vendedores ambulantes, el 16% 
lo hace en cafeterías o panaderías, el 17% en la tienda, 5% en supermercados y otro 5% en otro 
punto de venta, como directamente en la casa o empresa donde se producen los vikingos; la mayoría 
de los encuestados respondía que al ver un señor con vikingos les dan antojos de comprar y si hace 
calor aún más para refrescarse.  
 
 
 
Personas dispuestas a pagar $1000 por un vikingo de 100 ml 
17%
5%
16%
57%
5%
Tienda Supermercados Panaderías y cafeterías Vendedor ambulante Otro
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Figura 11. Personas dispuestas a pagar $1000 por un vikingo de 100 ml 
  El 68% de las personas está dispuesta a pagar más de $1000 pesos por un vikingo de 100 ml a lo 
que respondían que el precio máximo seria como $1000 no más de eso, en el momento que se 
realizó la encuesta se aclaró que es un vikingo con fruta de verdad, saludable. 
Personas dispuestas a pagar $1500 por un vikingo del sabor de su preferencia en presentación 
de 225 ml  
 
Figura 12.  Personas dispuestas a pagar $1500 por un vikingo del sabor de su preferencia en presentación de 225 ml 
    
    El 60% de los encuestados estuvo de acuerdo en pagar $1500 por un vikingo de 225 ml con el 
68%
32%
a.     Si b.     No
60%
40%
a.     Si b.     No
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sabor de su preferencia y fruta natural.  
 
Preferencia de la base del vikingo 
 
Figura 13. Preferencia de la base del vikingo 
     El 68% de las personas encuestadas prefiere el sabor del vikingo a base de agua y el 32% a base 
de leche, esto se debe a que muchos de los encuestados eran intolerantes a la lactosa y a que un 
vikingo a base de agua calma de una manera más efectiva la sed.  
Si existiera una oferta de vikingos por paquete de seis (6) unidades de diversos sabores, cuyo 
precio final sea inferior en comparación de manera individual, ¿usted? 
 
Figura 14. Oferta de vikingos 
    Se observa que el 56% de las personas lo compraría sin dudarlo y más cuando en la ciudad hace 
68%
32%
a.     Agua b.     Leche
56%29%
15%
a.     Lo compraría sin duda b.     Pensaría en comprarlo c.     No lo compraría
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calor o para enviarlo en la lonchera de sus hijos o llevarlo al trabajo, el 29% lo pensaría y el 15% 
no lo compraría.  
Personas que consideran que los vikingos pueden ser considerados parte de la canasta 
familiar 
 
Figura 15.  Percepción de vikingos como canasta familiar 
   El 74% de los encuestados considera que los vikingos si pueden ser considerados como parte de 
la canasta familiar debido a que pueden ser consumidos como snack o lonchera y el 26% respondió 
que no debido a que no le parece una opción saludable.  
 
7.1.2 Demanda.  Según la Subgerencia Cultural del Banco de la República (2015) la demanda 
es la cantidad de bienes o servicios que solicitan o desean en un determinado mercado y que se ve 
influenciado por factores como hábitos de los consumidores y su poder adquisitivo. 
Para hallar la demanda se tuvo en cuenta como mercado objetivo la población de la ciudad de 
Cúcuta y como segmento los hombres y mujeres entre los 18 y 45 donde según estadísticas del 
DANE (2018) se estiman que son 253.028 personas aproximadamente. 
Según Bacca (2013) Primero para estimar la demanda se deben hallar la cantidad de personas 
que serían consumidoras del producto. 
Para ello se realizó el siguiente cálculo:  
74%
26%
a.     Si b.     No
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Personas Consumidoras = (población) x (% percepción positiva) x (% personas que compran) x 
(% de personas que pensaron en comprar) 
Personas Consumidoras = (253.000) x (67%) x (6%) x (73%)= 7.424.538 personas 
consumidoras 
Luego se procede a estimar la demanda anual de acuerdo con la frecuencia con la que adquieren 
el producto. 
Demanda anual = (personas consumidoras) x (frecuencia) 
Frecuencia= (3 veces semana x 45%)+(7 veces semana x 6%)+(1 vez semana x 30%)+(0,5 vez 
semana x 19%) = 2,165 
Demanda anual = (7.424.538) x (2,165 veces a la semana) x (52 semanas) = 835.854.448 
vikingos anuales 
La frecuencia se obtuvo a partir de la información obtenida en la encuesta donde respondieron  
en promedio que consumían el producto 2,165 veces a la semana por lo que se multiplica 2,165 
por 52 semanas que tiene un año para obtener la frecuencia anual del producto.  
 
7.1.3 Oferta.  La oferta es la cantidad de bienes o servicios que una empresa ofrece en el 
mercado. 
Según datos históricos de la empresa de vikingos, la oferta de productos se ha mantenido de la 
siguiente forma: 
- 2014: 21.000 vikingos 
- 2015: 22.500 vikingos 
- 2016: 22.556 vikingos 
- 2017: 22.867 vikingos 
- Promedio: 22.231 vikingos 
Es decir que actualmente la empresa solo está satisfaciendo el 0,00266%, por experiencia de las 
ventas obtenidas por la microempresa de vikingos se recomienda que se satisfaga y aumente el 
porcentaje de oferta a 0,00759307%, este porcentaje se obtuvo de acuerdo al análisis de ingresos y 
costos mostrado más adelante que es la capacidad económica que tiene la empresa para realizar un 
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incremento de su producción y así mejorar los ingresos también con la ayuda de un plan operativo 
de acuerdo con esta capacidad, según lo anterior la micro empresa tendría una oferta de: 
Oferta = (demanda anual) x (% a satisfacer) 
Oferta = (835.854.488) x (0,00759307%) = 63.467 vikingos  
Se pretende ofrecer un 50% y un 50% de la oferta para los vikingos de la presentación de 100 y 
225 respectivamente, por lo anterior se realiza la conversión en litros  
Presentación 100 ml = (63.467) * (50%) = 31.734 vikingos de 100ml o 3.173 litros 
Presentación 225 ml = (63.467) * (50%) = 31.734 vikingos de 225ml o 7.141 litros 
A partir de esta oferta (10.314 litros) por parte del micro empresa de vikingos se realizarán los 
demás estudios para finalmente establecer el plan de acción necesario para cumplir con el plan de 
negocios que se realiza con el fin de fortalecer el micro empresa de vikingos. 
 
7.1.4 Análisis de la competencia.  La micro empresa de vikingos tiene una fuerte competencia por 
parte de los vikingos o bolis ofrecidos por Bonice una empresa que es líder en el mercado según 
su página web han vendido más de 500 millones de helados en el país, ha demostrado tener éxito 
con su producto estrella tanto que también empezaron con bolis o vikingos a base de leche y 
pasteurizados, sus productos se caracterizan por tener excelente calidad, presentación y que cumple 
con las normas de salubridad, además gozan de un excelente equipo de mercadeo que se ha 
encargado de llegar a la mente de los consumidores como un producto divertido convirtiéndose así 
en una de las marcas más posicionadas en la mente de los Colombianos. (Quala, 2018) 
Por otra parte, está el mercado informal que ofrece productos similares a los que vende la micro 
empresa de vikingos analizada, este mercado informal se ha posicionado en las calles del centro 
sobre todo en el sector de la Alejandría donde venden un producto parecido y con precios similares 
a los que está manejando actualmente la micro empresa.  
Finalmente, para comparar la competencia se realizó una tabla que contiene las principales 
características con las que compiten con la microempresa (Ver tabla 1):  
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Tabla 1 
Análisis de la competencia 
Factores Bonice Mercado Informal 
Producto Vikingo o helado Boli  Vikingos 
Precio $300 a $1.000 $500 a $1.500 
Tiempo en el mercado Desde 1998 - 
Canales de distribución 
Canales indirectos tales como vendedores 
ambulantes, supermercados y tiendas de barrio 
Vendedores ambulantes y casas de barrio. 
Publicidad y promoción 
La realizan a través de redes sociales, pagina 
web, televisión y radio. 
Tienen una fuerte publicidad con sus mascotas 
oficiales (pingüinos), que con sus ocurrencias 
han divertido gran cantidad de colombianos, lo 
que ha logrado que se posicione como una de 
las marcas más recordadas. 
No tienen 
Ventajas competitivas 
1. Calidad y presentación del producto. 
2. Excelente imagen corporativa. 
3. Precios bajos para los consumidores 
4. Variedad de sabores. 
5. Excelentes canales de distribución. 
1. Gran alcance de personas. 
Desventajas competitivas Puede considerarse una opción no saludable.  
La presentación de los productos no es buena y 
falta salubridad.  
Musculo financiero del mercado informal. 
Fuente: Elaboración propia, con informacion de Quala (2018)
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    7.1.5 Estrategias de Marketing Mix.  Se realizó teniendo en cuenta los análisis de los resultados 
del trabajo de campo realizado para estudiar el comportamiento del mercado, es por ello que se 
quiere crear una estrategia de negocio que se centre en resaltar las propiedades saludables del 
vikingo para realizar una excelente mezcla de mercadotecnia.  
Producto 
De la información recolectada en las encuestadas para estudiar el comportamiento del mercado 
se pudo inferir que el 26% de la población no les parece sano consumir un vikingo es por ello por 
lo que se quiere renovar la imagen del producto ofrecido actualmente por la micro empresa, 
utilizando insumos más saludables para el mercado objetivo y como plus hacer algunos vikingos 
de frutas exóticas como de pitaya, Gulupa o mangostino, teniendo en cuenta el potencial mercado, 
según Revista Dinero (2018) El creciente mercado de las frutas exóticas y tropicales en el mundo 
se presenta como una oportunidad para el país. El producto tendrá una duración de 6 meses luego 
se ser debidamente empaquetado.  
Marca y Logo 
Tanto el vikingo como la marca comercial llevaran el siguiente logo (ver figura 16): 
 
Figura 16. Logo 
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El logo está diseñado con colores que llaman la atención, según Gómez (2013) los colores 
elegidos para el logo tienen los siguientes significados en la psicología del marketing en la mente 
del consumidor: 
- Violeta: Es usado para transmitir calma, da la alusión de una marca creativa y sabia. 
- Rojo: Incrementa el ritmo cardiaco, se utiliza para aumentar el apetito y se usa para compras 
por impulso. 
- Negro: da un toque de elegancia y estatus. 
- Blanco: asocia pureza y limpieza del producto. 
Además tiene un corazón que indica que los productos son hechos con amor y que son saludables 
para el consumo de las personas y el copo de nieve da una sensación de frescura. Helados Cris será 
la marca por la que se venderán los productos, esa también será la marca con la que se etiquetaran 
los productos y que se pretenden posicionar en la mente de los consumidores, la calidad de los 
productos deberá ser reconocido inicialmente de forma local. 
Los vikingos serán preparados con agua y a base de leche con frutas tales como maracuyá, fresa, 
mora, guanábana, banano, pitaya, gulupa y mangostino. El empaque será de plástico y se sellará al 
vacío en él se pegará la etiqueta de la marca y la información nutricional de los productos, se harán 
en presentación de 100 ml y de 225 ml respectivamente. 
Con respecto a las etiquetas vendrán diferenciadas por cada sabor con la información dada a 
continuación: 
- Logo de la empresa. 
- Imagen de la fruta 
- Nombre de la fruta. 
- Información nutricional. 
- Volumen del producto (100 ml o 225 ml) 
Diseño del empaque 
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Figura 17. Presentación empaque 
Precio 
Según la encuesta realizada a la población objetivo los precios que están dispuestos a pagar 
por cada presentación de producto son: 
- 100 ml: $650 
- 225 ml: $1300 
La estrategia del precio es dar un precio acorde a la calidad del producto que no importa que 
esté por encima al de la competencia en este caso Bonice por que se va vender con una propuesta 
de valor el cual es que se realiza con fruta de verdad, lo cual lo hace más saludable. 
El precio anterior será el elegido para comercializar los productos con los distribuidores 
permitiéndoles a ellos aumentar el precio un 30%, que es el precio sugerido al consumidor 
quedando el precio final de la siguiente forma: 
- 100 ml: $850 
- 225 ml: $1700 
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Plaza 
Se utilizará un canal de distribución indirecto a través de minorista y mayoristas como se 
muestra en la figura 17. El canal de distribución elegido se debe a que según el estudio de 
mercado el 57% de la población prefiere comprar los vikingos por medio de vendedor ambulante 
(minorista), el 16% en tiendas y el 5% en supermercados. 
 
Figura 18. Distribución.  
Ellos por vender el producto tendrán una ganancia del 30% del precio final del asignado los 
vikingos, estas distribuciones se realizarán a través de estos intermediarios para poder abarcar una 
gran cantidad del mercado y llegar a más segmentos de la localidad.  
 
Promoción  
Para promocionar los productos se realizarán estrategias de marketing tradicional y también de 
marketing 3.0 para alcanzar un mayor tráfico de personas a través de las redes sociales, a través de 
ello se transmitirá la imagen saludable que se quiere transmitir de la marca de tal forma de alcanzar 
un posicionamiento y atraer nuevos clientes o consumidores. 
Para cumplir lo anterior se proponen las siguientes estrategias: 
Productor
Tiendas 
(mayorista) o 
vendedores 
ambulantes 
(minorista)
Consumidor
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Venta directa: 
- Se harán visitas con las tiendas y vendedores ambulantes para exponer el producto, dar 
la propuesta de negocio y que conozcan sus beneficios. 
- Se entregarán algunas muestras gratuitas a los intermediarios. 
- A los vendedores se les realizará capacitaciones.  
Internet: 
- Publicidad a través de redes sociales tales como Facebook e Instagram. 
Fidelización de clientes: 
- Al finalizar el año se enviará un correo personalizados a los clientes principales 
agradeciendo la confianza que han depositado en la empresa.  
7.2 Estudio Técnico 
     7.2.1 Tamaño del proyecto 
Capacidad Instalada.   Para determinar la capacidad instalada se tendrá en cuenta los siguientes 
criterios (ver tabla 2): 
- Para realizar la producción de los vikingos se utilizarán 3 licuadoras las cuales producen 
9 litros por hora cada hora. 
- 1 maquina Máquina automática envasadora y selladora de líquidos en bolsas la cual 
envasa 20 litros en 1 hora.  
- Se considera un horario de trabajo de 8 horas. 
- Se considera que un mes tiene 25 días laborales y que el año tiene 12 meses. 
 
Tabla 2 
Capacidad instalada  
Capacidad instalada de la planta 
 1 día Mensual Anual 
Arreglar la fruta (kg) 32 2 horas 800 9600 
Producción de las licuadoras en litros 54 2 horas 1350 16200 
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Máquina automática envasadora y 
selladora de líquidos en bolsas (litros) 
40 2 horas 1000 12000 
Refrigeración (litros) 254 2 horas 6350 76200 
Fuente: Elaboración propia 
 La producción depende de las maquina automática envasadora por ser la más lenta y representar 
un cuello de botella por ello se considera que la planta tendría una capacidad instalada de 12.000 
litros al año. 
Capacidad Utilizada.   Para determinar la capacidad utilizada se tendrá en cuenta los siguientes 
criterios (Ver tabla 3): 
- Para realizar la producción de los vikingos se utilizarán 3 licuadoras las cuales producen 
9 litros por hora cada hora. 
- Se tiene en cuenta las ventas proyectadas que es la oferta que se estableció la cual fue de 
10.314 litros. 
- El stock de seguridad será del 10%. 
Tabla 3 
Capacidad utilizada 
 Unidades en litros (anual) 
Ventas 10.314 
Programa de producción 10.314 
stock de seguridad 10% 1.031 
Capacidad utilizada 11.345 
Capacidad instalada 12.000 
% de utilización 95% 
Fuente: Elaboración propia 
 
7.2.2 Proceso productivo. En esta parte del estudio técnico se describe el proceso productivo 
para la elaboración de vikingos con la ayuda de un diagrama de flujo de proceso. (Ver figura 18) 
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Figura 19. Proceso productivo 
7.2.3 Programa de producción. Para realizar el programa de producción se tuvo en cuenta la 
producción programada para cumplir la oferta que se quiere realizar y satisfacer el porcentaje la 
demanda que se planteó en el estudio de mercado. (Ver tabla 4) 
Nombre Operación Inspección Almacenamiento Transporte
Recepcion de materia 
prima
Inpeccion de la materia 
prima
llevar la materia prima al 
alamacen
almacenamiento de 
materia prima
llevar la materia prima al 
area de produccion
Cortar la fruta u organizar 
la pulpa de fruta
Licuar la fruta o pulpa 
con agua, azucar y 
preservantes.
Filtrar el jugo realizado
llevar el jugo a la maquina 
envasadora y selladora de 
liquidos en bolsas.
Envasar el jugo en bolsas
Inspeccionar la calidad 
del producto
Llevar el producto 
terminado al 
almacenamiento
almacenamiento del 
producto terminado
Elemento
Operación
Inspeccion
Almacenamiento
Transporte
SUMATORIA TOTAL
DIAGRAMA PROCESO PRODUCTIVO
Diagrama de flujo de proceso: Vikingos Cris
Analista: Tomas Padron Martinez
Producto: Vikingo
Inicia: Recepcion de materia prima.
Termina: Almacenamiento de producto terminado
Triangulo 2
Flecha 4
Figura Numero
Circulo 5
Cuadrado 2
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Para realizar el programa de producción se tuvo en cuenta la siguiente formula: 
Requerimiento + Inventario final – Inventario inicial = Total a producir.  
Tabla 4 
Programa de producción 
Programa de producción vikingos 100 ml 
 2019 2020 2021 
Requerimiento 31.734 32.686 33.667 
Inventario final (10%) 3.173 3.269 3.367 
Inventario inicial 0 3.173 3.269 
Total, a producir 34.907 32.781 33.765 
Programa de producción vikingos 225 ml 
 2019 2020 2021 
Requerimiento 31.734 32.686 33.667 
Inventario final (10%) 3.173 3.269 3.367 
Inventario inicial 0 3.173 3.269 
Total, a producir 34.907 32.781 33.765 
Fuente: Elaboración propia 
Nota: El requerimiento es la cantidad de unidades que se planeó en la oferta, para cada año se 
realizó un incremento del 3% debido a que corresponde al incremento del IPC según tendencia de 
consumo publicada en la revista Dinero (2018) 
 
7.2.4. Necesidades de insumos y materia prima. A continuación, se detallará la cantidad 
necesaria de materia prima en kilogramos o litros según sea conveniente para la elaboración de los 
vikingos de forma anual. 
Para realizar la presentación de un producto de vikingo de la presentación de 100 ml se requiere 
lo siguiente: 10 gr de fruta y 0,1 gr de Estabilizante CMC y 85 ml de agua. 
 
Para realizar la presentación de un producto de vikingo de la presentación de 225 ml se requiere 
lo siguiente: 20 gr de fruta y 0,2 gr de Estabilizante CMC y 180 ml de agua. 
52 
 
 
 
Las frutas que se utilizaran son: maracuyá, fresa, mora, guanábana, banano, pitaya, gulupa y 
mangostino. La tabla 5 expresa la materia prima e insumos que se requiere de forma anual. 
Tabla 5 
Materia prima e insumos 
Concepto Unidad Cantidad Anual Precio unitario Total 
Maracuyá kg 104 2.500 260.000 
Banano kg 104 1.600 166.400 
Fresa kg 104 4.500 468.000 
Mora kg 104 3.333 346.667 
Guanábana kg 104 2.500 260.000 
Pitaya kg 104 4.000 416.000 
Gulupa kg 104 3.000 312.000 
Mangostino kg 104 3.800 395.200 
Leche en polvo kg 390 2.500 975.000 
Azúcar kg 345 800 276.000 
Estabilizante CMC kg 16 8.000 128.000 
Empaque Bolsas Metro 3173 50 158.650 
TOTAL 4.161.917 
Fuente: Elaboración propia con información de Cenabastos, Ministerio de Agricultura y Mercado 
Libre. 
7.2.5. Necesidad de mano de obra directa. Para realizar el proceso de producción de los 
vikingos se necesitarán dos personas una que será la responsable del proceso y la otra que será su 
asistente para realizar el proceso de una forma más coordinada y eficiente. (Ver tabla 6) 
Tabla 6 
Mano de obra directa 
 Hora Días Horas Mes Horas Año 
Operario 1 8 30 240 2880 
Operario asistente 2 8 30 240 2880 
Fuente: Elaboración propia 
7.2.6. Necesidad de maquinaria y equipos. A continuación, en la tabla 7 se describe la 
necesidad de maquinaria y equipos necesarios para el correcto funcionamiento de la empresa, 
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además primero se muestra la maquinaria actual y luego la necesidad para mejorar el proceso de 
producción de los vikingos.  
Tabla 7 
Maquinaria y equipo 
Maquinaria y equipo actual 
Concepto Cantidad Precio Total 
Utensilios de cocina 1 NA NA 
Licuadora Oster 1 NA NA 
Necesidad 
Licuadora Oster Pro Semi Industrial 
Profesional 
2 $ 183.920 $ 367.840 
Selladora Para Líquidos Maplas - 
modelo c11 
1 $ 1.300.000 $ 1.300.000 
TOTAL $ 1.667.840 
Fuente: Elaboración propia 
7.2.7. Necesidad de muebles y equipo de oficina. A continuación, en la tabla 8 se describe la 
necesidad de muebles y equipo de oficina necesario para llevar a cabo todas las funciones 
administrativas de la empresa. 
Tabla 8 
Muebles y equipo de oficina 
Concepto Cantidad Precio Total 
Escritorio Dublín 3 Cajones 
75x120x43cm Wengue 
1 $ 169.900 $ 169.900 
Silla Escritorio Sicilia - 
BRASS 
1 $ 129.900 $ 129.900 
Silla Interlocutora sin Brazos y 
Malla Roja - Rta 
1 $ 89.900 $ 89.900 
Portatil Asus X505Ba-Br016-
AMD A9 15.6 Pulgadas. 
1 $ 1.019.900 $ 1.019.900 
Combo Mouse + Teclado Nova 
Inalámbrico 
1 $ 54.900 $ 54.900 
TOTAL $ 1.464.500 
Fuente: Elaboración propia 
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7.2.8. Distribución de planta.  
     Planeación sistemática de la distribución de planta. 
La distribución de planta se realizará a través de la planeación sistemática dada por Muther 
(1968) el cual afirma que para definir la adecuación de las áreas de una empresa se debe tener en 
cuenta la conveniencia y la razón por la que deben ir cerca, actualmente Vikingos Cris cuenta con 
un área de 45 m2 lugar donde se realizan los vikingos y cuenta con una parte administrativa, de 
acuerdo a esa área se realizará una nueva distribución del espacio. 
Para empezar, se debe realizar un diagrama de relaciones que consiste en calificar las áreas de 
acuerdo a su cercanía y la razón, las tablas 9 y 10 detallan el significado de cada código tanto de 
cercanía como su razón. 
• Código de cercanía: a través de letras se codifica el orden de proximidad que deben tener las 
áreas las unas de las otras. 
Tabla 9 
Código de Cercanía 
Letra Orden de proximidad 
A Absolutamente necesaria 
E Especialmente importante 
I Importante 
O Ordinaria o normal 
U Sin importancia 
X Indeseable 
XX Muy indeseable 
Fuente: Muther (1968) 
• Código de razones: el código de razones está dado por números que representan las razones 
por las que las áreas deben ir cerca o lejos las unas de las otras. 
Tabla 10 
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Código de razones 
Número Razón 
1 Por control 
2 Por higiene 
3 Por proceso 
4 Por conveniencia 
5 Por seguridad 
Fuente: Muther (1968) 
   Diagrama de relaciones 
El diagrama de relaciones es una representación gráfica que permite analizar el orden de cercanía 
de las áreas de la empresa, para ello se tuvo en cuenta las siguientes áreas, zona residencial (debido 
que aquí vive la dueña del negocio), área de producción, área administrativa, almacén y baño. (Ver 
figura 19) 
 
Figura 20. Diagrama de relaciones. 
Se puede analizar que la zona residencial de la casa donde desempeñara sus operaciones la 
empresa vikingos Cris debe estar lejos del área de producción, pero puede estar cerca de las demás 
áreas; el área de producción por recorrido del proceso debe estar cerca del almacén y lejos del baño 
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por higiene; el almacén de producción no tiene importancia si queda cerca del baño o el almacén 
ya que esto no afecta para nada el proceso; finalmente el baño debe quedar lejos del almacén.  
A continuación, se muestra la en la figura 20 la distribución de planta que existe actualmente 
donde todo el proceso se realiza en desorden y no con una secuencia además no está clara la 
distribución de las áreas lo que crea demoras en el proceso. Luego en la figura 21 se muestra una 
propuesta de mejora para mejorar el orden y realizar los procesos de la empresa de una forma más 
ordenada y eficiente.  
   
 
Figura 20. Distribución actual. 
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Figura 21. Propuesta de distribución.  
 
7.3 Análisis Organizacional 
7.3.1 Estructura Organizacional.  La empresa Vikingos Cris se constituirá ante la Cámara de 
Comercio de Cúcuta como una persona natural que ejerce actividades mercantiles, la representante 
de la empresa será la señora Crissanta Estévez la cual es la actual emprendedora de este negocio, 
para mejorar sus condiciones se realizara una financiación con el grupo de Bancolombia a través 
de Bancoldex que en un banco de primer nivel cuyo objetivo es ayudar a los emprendedores con 
las tasas de interés más bajas del mercado.  
Para realizar las funciones las actividades laborales de la empresa la empresa contara con la 
siguiente estructura: Gerencia, esta estará conformada por la dueña y emprendedora del negocio 
Crissanta Estévez, la cual se encargara de llevar a cabo todas las actividades administrativas y 
supervisión de las actividades de producción; área de producción, estará conformado por dos 
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operarios, uno que será el principal y el otro su asistente, la empresa solo contará con 3 empleados 
y se subcontratará la parte de mercadeo y de contabilidad de la empresa con el fin de disminuir 
costos.  
7.3.2 Organigrama. El organigrama es la representación gráfica de las empresas para 
representar el funcionamiento de las áreas, para esto se realizó  a través de una nueva estructura no 
jerárquica si no en red, conocidas actualmente como redes colaborativas la cuales movilizan al 
personal a conseguir resultados extraordinarios y acelerar el cumplimiento de la estrategia de 
negocio, representa innovación y transformación digital, centrándose en las oportunidades y 
demandas del futuro porque actúa como una red ágil dinamizadora de cambios. 
A continuación, se presenta el organigrama de la empresa Vikingos Cris (Ver figura 22) 
 
Figura 21. Organigrama – red de colaboradores 
7.3.3. Manual de Funciones. A continuación, se detallan los mánales de funciones para la 
ejecución de actividades laborales de los empleados de Vikingos Cris. 
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Tabla 11 
Manual de funciones de gerente general 
MANUAL DE FUNCIONES  
Cargo: Gerente General 
Dependencias a su cargo: área productiva 
OBJETIVO DEL CARGO: 
Representar la empresa Vikingos Cris y dirigir todas sus actividades laborales para el 
cumplimiento de metas específicas.  
RESPONSABILIDADES A TENER EN CUENTA 
• Representar legalmente la empresa. 
• Gestionar y administrar correctamente los recursos. 
• Ser un líder con sus empleados.  
• Realizar seguimiento a los empleados internos y los que subcontratados. 
• Llevar a cabo el pedido de materias primas y control de los pedidos.  
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
Tabla 12 
Manual de funciones de Operario Principal 
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MANUAL DE FUNCIONES  
Cargo: Operario principal 
Dependencias a su cargo: NA 
OBJETIVO DEL CARGO: 
Llevar a cabo el proceso productivo para la realización de vikingos. 
RESPONSABILIDADES A TENER EN CUENTA 
• Ejecutar el programa de producción. 
• Reportar al gerente general avances de producción y el estado de los inventarios. 
• Coordinar la preparación de los pedidos. 
• Realizar los requerimientos de compra de materia prima e insumos. 
• Almacenar la materia prima y los productos terminados. 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Tabla 13 
Manual de funciones de Operario Auxiliar 
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MANUAL DE FUNCIONES  
Cargo: Operario Auxiliar 
Dependencias a su cargo: NA 
OBJETIVO DEL CARGO: 
Asistir al operario principal con el cumplimiento de sus actividades. 
RESPONSABILIDADES A TENER EN CUENTA 
• Asistir al operario principal. 
• Almacenar la materia prima e insumos. 
• Limpiar el material y los equipos utilizados. 
• Mantener el puesto de trabajo limpio y organizado. 
Fuente: Elaboración propia 
7.3.4. Cantidad de empleados y nómina. A continuación, se relaciona en la tabla 14 la cantidad 
de empleados de la empresa y su asignación salarial.    
 
 
 
 
Tabla 14 
Nomina 
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NOMBRE 
DEL 
EMPLEADO 
SUELDO 
BASICO 
DIAS 
LIQUIDADOS 
DEVENGADO 
TOTAL, 
DEVENGADO BASICO 
AUXILIO DE 
TRANSPORTE 
Gerente 1.000.000 30 1.000.000 0 $ 1.000.000 
Operario 
principal 
781.242 30 781.242 88.211 $ 869.453 
Operario 
auxiliar 
781.242 30 781.242 88.211 $ 869.453 
TOTALES $ 2.562.484   $ 2.562.484 $ 176.422 $ 2.738.906 
NOMBRE DEL 
EMPLEADO 
DEDUCCIONES 
NETO 
PAGADO SALUD PENSION 
TOTAL, 
DEDUCCIONES 
Gerente $ 40.000 $ 40.000 $ 80.000 $ 920.000 
Operario principal $ 31.250 $ 31.250 $ 62.499 $ 806.954 
Operario auxiliar $ 31.250 $ 31.250 $ 62.499 $ 806.954 
TOTALES $ 102.499 $ 102.499 $ 204.999 $ 2.533.907 
Aportes Parafiscales Valor Otras Apropiaciones Valor 
Salud $ 217.811  Caja de Compensación $ 102.499 
Fondo de Pensiones $ 307.498  ICBF $ 29.509 
Cesantías $ 213.455  Sena $ 51.250 
Intereses Sobre Cesantías $ 2.135  Riesgos Profesionales $ 111.468 
Vacaciones $ 106.856      
Prima de Servicios $ 213.455      
Subtotal $ 1.061.209  Subtotal $ 294.726  
Neto pagado $ 3.889.843 
Fuente: Elaboración propia 
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7.3.5. Aspectos legales. En la siguiente tabla se muestran los aspectos legales que se tienen que 
tener en cuenta para la elaboración de las actividades de la empresa.  
Tabla 15 
Aspectos legales 
Ley, Norma, 
Resolución o 
Decreto 
Año Objeto Cumple 
Ley 1429 2010 
Esta ley tiene por objeto la 
formalización y la generación de 
empleo, con el fin de generar incentivos 
a la formalización en las etapas iniciales 
de la creación de empresas; de tal 
manera que aumenten los beneficios y 
disminuyan los costos de formalizarse. 
Si 
Ley 1014 2006 
Promover el espíritu emprendedor en 
todos los estamentos educativos del 
país, en el cual se propenda y trabaje 
conjuntamente sobre los principios y 
valores que establece la Constitución y 
los establecidos en la presente ley. 
Si 
Ley 590 2000 
Por la cual se dictan disposiciones 
para promover el desarrollo de las 
micro, pequeñas y medianas empresa. 
Si 
Decreto 410 1971 
Aplicabilidad de la ley comercial. 
Los comerciantes y los asuntos 
mercantiles se regirán por las 
disposiciones de la ley comercial, y los 
casos no regulados expresamente en ella 
serán decididos por analogía de sus 
normas. 
Si 
Ley 1232 2008 
Por la cual se modifica la Ley 82 de 
1993, Ley Mujer Cabeza de Familia y se 
dictan otras disposiciones. 
Si 
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RESOLUCIÓN 
5109 
2005 
Reglamento Técnico sobre los 
requisitos de rotulado o etiquetado para 
alimentos envasados y materias primas 
de alimentos para consumo humano, 
expedido por el Ministerio de 
Protección Social y publicado en el 
Diario Oficial 46150 de enero 13 de 
2006. 
Si 
RESOLUCIÓN 
NÚMERO 3419 
2013 
Por la cual se reglamenta el 
procedimiento para las autorizaciones 
sanitarias de muestras sin valor 
comercial para los productos de higiene 
doméstica, productos absorbentes de 
higiene personas, cosméticos, bebidas 
alcohólicas y alimentos que no cuenten 
con registro sanitario o notificación 
sanitaria obligada. 
Si 
Fuente: elaboración propia  
Aspectos legales de alimentos INVIMA 
Según el INVIMA (2018) para solicitar los registros, permisos o notificaciones de alimentos se 
deben seguir lo siguientes 8 pasos: 
Paso 1. Realice la inscripción de su fábrica según lo dispuesto en el Articulo 126 del 
Decreto – Ley 019 de 2012. Si ya se encuentra inscrita continúe con el siguiente paso. 
Paso 2. Identifique la categoría del riesgo para su producto, según Anexo 1 de la 
Resolución 719 de 2015. Si tiene una duda sobre la clasificación consúltelo en ventanilla 
en la Oficina de Atención al ciudadano, Call Center 57-(1) 2948700 grupo de Registros 
Sanitarios de Alimentos de la Dirección de Alimentos y Bebidas o a través de conexión 
Chat todos los Lunes de 8:00 a.m. a 12 M. 
Paso 3. Una vez identificada la clasificación del riesgo de su producto tenga en cuenta 
que si corresponde a riesgo alto requiere RSA, riesgo medio requiere PSA o riesgo bajo 
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requiere NSA, según el Artículo 37 de la Resolución 2674 de 2013 y Resolución 3168 de 
2015. 
Paso 4. Tenga en cuenta que puede amparar alimentos bajo un mismo Registro, Permiso 
o Notificación Sanitaria en los casos establecidos en el artículo 42 de la Resolución 2674 
de 2013. 
Paso 5. Si se trata de un alimento de riesgo alto o medio verifique los requisitos para la 
obtención de RSA o PSA establecidos en el Artículo 38 de la Resolución 2674 de 2013. 
Si se trata de un alimento de bajo riesgo, verifique los requisitos establecidos en el Artículo 
40 de la misma Resolución para solicitar una NSA.  
Paso 6. Diligencie los formularios tanto de información básica, como de solicitud de 
Registro, Permiso o Notificación Sanitaria, según sea el caso, los cuales se encuentran en 
el archivo Excel “Formato único de Alimentos registros Sanitarios o Permiso Sanitario o 
Notificación Sanitaria y tramites asociados (Resolución 2674 de 2013, Resolución 3168 
de 2015)”. 
Paso 7. Verifique la tarifa que debe cancelar según el trámite requerido en nuestro manual 
tarifario, el cual puede descargar aquí, y realice el pago en cualquier oficina de Davivienda 
en la cuenta No. 00286999868-8 o a través de pago en línea.  
Paso 8. Presentar o enviar dicha documentación en carpeta blanca foliada en la Oficina 
de Atención al Ciudadano ubicada en la sede central del Invima, dirección Carrera 10 N° 
64–28, primer piso – Bogotá D.C. Si sus productos corresponden a alimentos dirigidos a 
poblaciones especiales (p.ej. deportistas, pacientes con alguna enfermedad), surta el 
trámite de consulta a la Sala Especializada de Alimentos y Bebidas – SEAB, antes de 
solicitar la Notificación Sanitaria — NSA, el Permiso Sanitario — PSA o el Registro 
Sanitario — RSA.  
Finalmente el tiempo estipulado para realizar los trámites del invima según el procedimiento 
establecido en la página web de INVIMA (2018) es de 30 día hábiles.  
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7.4 Estudio económico y financiero 
Esta parte de la investigación detalla los estados financieros y costos necesarios para desarrollar 
el plan de negocios con el fin de fortalecer la empresa Vikingos Cris, para realizar este estudio se 
tuvo en cuenta la información de los estudios de los capítulos anteriores (estudio de mercado, 
estudio técnico y análisis organizacional). 
7.4.1 Determinación de la inversión.   Para calcular el total de inversión necesaria se tuvo que 
hallar los siguientes tipos de inversión:  
• Inversión fija. 
• Inversión Diferida 
• Capital de Trabajo 
Inversión Fija.   Es el sumatorio total de todos los activos tangibles de la empresa tales como 
maquinaria, equipos y muebles.  (Tabla 16) 
Tabla 16 
Inversión fija  
Concepto Cantidad Precio Unitario Precio Total 
Licuadora Oster Pro Semi 
Industrial Profesional 
2 183.920 $ 367.840 
Selladora Para Líquidos Maplas 
- modelo c11 
1 300.000 $ 300.000 
Escritorio Dublín 3 Cajones 
75x120x43cm Wengue 
1 169.900 $ 169.900 
Silla Escritorio Sicilia - BRASS 1 129.900 $ 129.900 
Silla Interlocutora sin Brazos y 
Malla Roja - Rta 
1 89.900 $ 89.900 
Portatil Asus X505Ba-Br016-
AMD A9 15.6 Pulgadas. 
1 1.019.900 $ 1.019.900 
Combo Mouse + Teclado Nova 
Inalámbrico 
1 54.900 $ 54.900 
TOTAL $ 2.132.340 
Fuente: Elaboración propia 
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Inversión diferida.   Se refiere a los activos intangibles tales como costo de documentos, 
seguros, publicidad, entre otros. (Ver tabla 17) 
Tabla 17 
Inversión diferida. 
Concepto Monto 
Renovación matricula mercantil  $        62.000  
Tarifa Invima  $   2.578.099  
Seguro (5% de las inversiones fijas)  $      106.617  
Presupuesto publicidad y promoción   $   1.200.000  
Adecuación instalaciones  $   3.800.000  
Imprevistos (10% de la inversión fija)  $      213.234  
TOTAL  $   7.959.950  
Fuente: Elaboración propia con información recolectada de la Cámara de Comercio e INVIMA. 
Capital de trabajo.  Corresponde a lo necesario para iniciar las actividades productivas tales 
como materia prima, nómina de personal y servicios. (Ver tabla 18) 
Tabla 18 
Capital de trabajo 
Concepto Total anual 
Materia prima e insumos primeros tres meses 
Maracuyá 65.000 
Banano 41.600 
Fresa 117.000 
Mora 86.667 
Guanábana 65.000 
Pitaya 104.000 
Gulupa 78.000 
Mangostino 98.800 
Leche en polvo 243.750 
Azúcar 69.000 
Estabilizante CMC 32.000 
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Empaque Bolsas 39.663 
Nomina 
Nomina empleados primer mes 3.889.843 
Servicios 
Electricidad 1.080.000 
Agua 1.020.000 
Internet 960.000 
TOTAL 7.480.322 
Fuente: Elaboración propia con base a información de aguas Kapital, CENS, estudio técnico y 
estudio administrativo. 
Inversión total. Es la suma de todas las inversiones totalizadas anteriormente. (ver tabla 19) 
Tabla 19 
Inversión total  
Concepto Monto 
Inversión fija 2.132.340 
Inversión diferida 7.959.950 
Capital de trabajo 7.480.322 
TOTAL 17.572.612 
Fuente: Elaboración propia. 
Cronograma de inversiones. A continuación, el cronograma de las inversiones que se tendrá 
en cuenta para realizar las actividades. (Ver figura 23) 
Concepto  
Meses 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
Proceso de aceptación del crédito                         
Compra de materiales de construcción                          
Adecuación de la distribución de planta                         
Organización de la materia prima y actividades 
laborales                         
Trámites para obtener el registro sanitario de INVIMA                         
Realización de actividades de mercadeo                         
Imprevistos                         
Figura 24. Cronograma de inversiones 
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7.4.2 Financiamiento. Para fortalecer la empresa de vikingos se realizará un préstamo de 
$17.572.612 para realizar dicha operación se hizo a través de una simulación en la página del banco 
AV Villas. Para realizar la simulación se tuvo en cuenta una tasa de interés del 29,1% efectiva 
anual, con plazo de 60 meses y periodicidad de los intereses de forma mensual. (ver tabla 20) 
Tabla 20 
Simulación de crédito  
PERÍODO FECHA 
ABONO A 
CAPITAL 
INTERESES 
CUOTA CON 
SEGURO DE 
VIDA 
SALDO DE 
CAPITAL 
CUOTA CON 
SEGUROS 
ADICIONALES 
0 dic-18    $17,572,612.00  
1 ene-19 $146,177.00 $378,038.00 $534,700.00 $17,426,435.00 $524,214.00 
2 feb-19 $149,321.00 $374,893.00 $534,700.00 $17,277,114.00 $524,214.00 
3 mar-19 $152,534.00 $371,681.00 $534,700.00 $17,124,581.00 $524,214.00 
4 abr-19 $155,815.00 $368,399.00 $534,700.00 $16,968,766.00 $524,214.00 
5 may-19 $159,167.00 $365,047.00 $534,700.00 $16,809,599.00 $524,214.00 
6 jun-19 $162,591.00 $361,623.00 $534,700.00 $16,647,008.00 $524,214.00 
7 jul-19 $166,089.00 $358,125.00 $534,700.00 $16,480,919.00 $524,214.00 
8 ago-19 $169,662.00 $354,552.00 $534,700.00 $16,311,257.00 $524,214.00 
9 sep-19 $173,312.00 $350,902.00 $534,700.00 $16,137,945.00 $524,214.00 
10 oct-19 $177,040.00 $347,174.00 $534,700.00 $15,960,904.00 $524,214.00 
11 nov-19 $180,849.00 $343,365.00 $534,700.00 $15,780,055.00 $524,214.00 
12 dic-19 $184,740.00 $339,475.00 $534,700.00 $15,595,316.00 $524,214.00 
13 ene-20 $188,714.00 $335,500.00 $534,700.00 $15,406,602.00 $524,214.00 
14 feb-20 $192,774.00 $331,441.00 $534,700.00 $15,213,828.00 $524,214.00 
15 mar-20 $196,921.00 $327,293.00 $534,700.00 $15,016,907.00 $524,214.00 
16 abr-20 $201,157.00 $323,057.00 $534,700.00 $14,815,750.00 $524,214.00 
17 may-20 $205,485.00 $318,730.00 $534,700.00 $14,610,265.00 $524,214.00 
18 jun-20 $209,905.00 $314,309.00 $534,700.00 $14,400,360.00 $524,214.00 
19 jul-20 $214,421.00 $309,793.00 $534,700.00 $14,185,939.00 $524,214.00 
20 ago-20 $219,034.00 $305,181.00 $534,700.00 $13,966,906.00 $524,214.00 
21 sep-20 $223,746.00 $300,469.00 $534,700.00 $13,743,160.00 $524,214.00 
22 oct-20 $228,559.00 $295,655.00 $534,700.00 $13,514,601.00 $524,214.00 
23 nov-20 $233,476.00 $290,738.00 $534,700.00 $13,281,125.00 $524,214.00 
24 dic-20 $238,499.00 $285,715.00 $534,700.00 $13,042,626.00 $524,214.00 
25 ene-21 $243,630.00 $280,585.00 $534,700.00 $12,798,996.00 $524,214.00 
26 feb-21 $248,871.00 $275,343.00 $534,700.00 $12,550,125.00 $524,214.00 
27 mar-21 $254,225.00 $269,990.00 $534,700.00 $12,295,901.00 $524,214.00 
28 abr-21 $259,694.00 $264,520.00 $534,700.00 $12,036,207.00 $524,214.00 
29 may-21 $265,281.00 $258,934.00 $534,700.00 $11,770,926.00 $524,214.00 
30 jun-21 $270,988.00 $253,227.00 $534,700.00 $11,499,939.00 $524,214.00 
31 jul-21 $276,817.00 $247,397.00 $534,700.00 $11,223,121.00 $524,214.00 
32 ago-21 $282,772.00 $241,442.00 $534,700.00 $10,940,349.00 $524,214.00 
33 sep-21 $288,856.00 $235,359.00 $534,700.00 $10,651,493.00 $524,214.00 
34 oct-21 $295,070.00 $229,144.00 $534,700.00 $10,356,423.00 $524,214.00 
35 nov-21 $301,418.00 $222,797.00 $534,700.00 $10,055,006.00 $524,214.00 
36 dic-21 $307,902.00 $216,312.00 $534,700.00 $9,747,104.00 $524,214.00 
37 ene-22 $314,526.00 $209,688.00 $534,700.00 $9,432,578.00 $524,214.00 
38 feb-22 $321,292.00 $202,922.00 $534,700.00 $9,111,285.00 $524,214.00 
39 mar-22 $328,204.00 $196,010.00 $534,700.00 $8,783,081.00 $524,214.00 
40 abr-22 $335,265.00 $188,950.00 $534,700.00 $8,447,816.00 $524,214.00 
41 may-22 $342,477.00 $181,737.00 $534,700.00 $8,105,339.00 $524,214.00 
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PERÍODO FECHA 
ABONO A 
CAPITAL 
INTERESES 
CUOTA CON 
SEGURO DE 
VIDA 
SALDO DE 
CAPITAL 
CUOTA CON 
SEGUROS 
ADICIONALES 
42 jun-22 $349,845.00 $174,369.00 $534,700.00 $7,755,494.00 $524,214.00 
43 jul-22 $357,371.00 $166,843.00 $534,700.00 $7,398,123.00 $524,214.00 
44 ago-22 $365,059.00 $159,155.00 $534,700.00 $7,033,064.00 $524,214.00 
45 sep-22 $372,913.00 $151,302.00 $534,700.00 $6,660,151.00 $524,214.00 
46 oct-22 $380,935.00 $143,279.00 $534,700.00 $6,279,216.00 $524,214.00 
47 nov-22 $389,130.00 $135,084.00 $534,700.00 $5,890,086.00 $524,214.00 
48 dic-22 $397,502.00 $126,713.00 $534,700.00 $5,492,584.00 $524,214.00 
49 ene-23 $406,053.00 $118,161.00 $534,700.00 $5,086,531.00 $524,214.00 
50 feb-23 $414,788.00 $109,426.00 $534,700.00 $4,671,743.00 $524,214.00 
51 mar-23 $423,712.00 $100,503.00 $534,700.00 $4,248,031.00 $524,214.00 
52 abr-23 $432,827.00 $91,387.00 $534,700.00 $3,815,204.00 $524,214.00 
53 may-23 $442,138.00 $82,076.00 $534,700.00 $3,373,066.00 $524,214.00 
54 jun-23 $451,650.00 $72,564.00 $534,700.00 $2,921,416.00 $524,214.00 
55 jul-23 $461,366.00 $62,848.00 $534,700.00 $2,460,050.00 $524,214.00 
56 ago-23 $471,291.00 $52,923.00 $534,700.00 $1,988,759.00 $524,214.00 
57 sep-23 $481,430.00 $42,784.00 $534,700.00 $1,507,328.00 $524,214.00 
58 oct-23 $491,787.00 $32,427.00 $534,700.00 $1,015,541.00 $524,214.00 
59 nov-23 $502,367.00 $21,847.00 $534,700.00 $513,174.00 $524,214.00 
60 dic-23 $513,175.00 $11,040.00 $534,700.00 $0.00 $524,214.00 
Fuente: Pagina web de AV Villas. 
7.4.3 Presupuesto de ingresos y egresos.  Corresponde al dinero que se tiene al final de la 
operación en un determinado periodo de tiempo el cual sirve de guía para crear el estado de 
resultados y analizar la rentabilidad del negocio, para ello se utilizó una proyección de 5 años.  
Presupuesto de ingresos.  Son los ingresos obtenidos por ventas de los productos. (Ver tabla 
21) 
Tabla 21 
Presupuesto de Ingresos 
  Ingresos (precios contantes) 
Presentación 
de vikingos 
precio unidades 
proyectadas 
Año 1  Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
100 ml $ 650 31.734 20.627.100 21.245.913 21.883.290 22.539.789 23.215.983 
225 ml $ 1.300 31.734 41.254.200 42.491.826 43.766.581 45.079.578 46.431.966 
Total de ingresos $ 61.881.300 $ 68.069.430 $ 74.876.373 $ 82.364.010 $ 90.600.411 
Fuente: Elaboración propia. 
Nota: Se empleó un incremento del 3% debido a que corresponde al incremento del IPC según 
tendencia de consumo publicada en la revista Dinero (2018) 
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Presupuesto de egresos.   Son todas las salidas de costos y gastos que tiene el negocio. (Ver 
tabla 22) 
Tabla 22 
Presupuesto de egresos  
 
Egresos (precios contantes) 
 
Años Año 1  Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Concepto 
     
COSTOS DE 
PRODUCCION  
     
COSTOS DIRECTOS 
     
materia prima e insumos 4.161.917 4.286.774 4.415.377 4.547.839 4.684.274 
agua 510.000 525.300 541.059 557.291 574.009 
TOTAL COSTOS 
DIRECTOS  
4.161.917 4.286.774 4.415.377 4.547.839 4.684.274 
COSTOS INDIRECTOS 
     
Empaque 317.000 326.510 336.305 346.394 356.786 
Energía eléctrica 1.080.000 1.112.400 1.145.772 1.180.145 1.215.550 
Muestras gratis 303.446 312.549 321.926 331.583 341.531 
internet 960.000 988.800 1.018.464 1.049.018 1.080.488 
TOTAL COSTOS 
INDIRECTOS 
2.660.446 2.740.259 2.822.467 2.907.141 2.994.355 
GASTOS 
ADMINISTRATIVOS 
     
Útiles de oficina 200.000 206.000 212.180 218.545 225.102 
publicidad 1.200.000 1.236.000 1.273.080 1.311.272 1.350.611 
crédito  6.290.568 6.290.568 6.290.568 6.290.568 6.290.568 
nomina personal 
46.678.116 48.078.459 49.520.813 51.006.438 52.536.631 
subcontratación 
contabilidad 150.000 154.500 159.135 163.909 168.826 
TOTAL GASTOS 
ADMINISTRATIVOS 
54.518.684 55.965.527 57.455.776 58.990.733 60.571.737 
TOTAL ANUAL 61.341.047 62.992.561 64.693.621 66.445.712 68.250.367 
Fuente: Elaboración propia. 
Nota: para cada año se empleó un incremento del 3% debido a que corresponde al incremento 
del IPC según tendencia de consumo publicada en la revista Dinero (2018) 
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Depreciación de activos.   Para hallar la depreciación de activos se utilizó el método de línea 
recta el cual consiste dividir el total del valor de los activos en los años de vida útil. (Valor del 
activo/vida útil). (Ver tabla 23) 
Tabla 23 
Depreciación de activos fijos 
   Periodo de operación 
concepto 
valor del 
activo 
vida 
útil 
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 
Maquinaria y 
equipo 
1.667.840 10 166.784 166.784 166.784 166.784 
Equipo de oficina 1.464.500 5 292.900 292.900 292.900 292.900 
TOTAL 459.684 459.684 459.684 459.684 
Fuente: Elaboración propia. 
El artículo 2 del Decreto 3019 de 1989 dispuso que  la vida útil de los activos fijos depreciables, 
adquiridos a partir de 1989 será la siguiente: Equipo de oficina 5 años y maquinaria y equipos de 
producción industrial 10 años. 
Presupuesto de ingresos y costos. Es la proyección de los ingresos y costos que tendrá la 
empresa, la proyección se realizó a 5 años. (Ver tabla 24) 
Tabla 24 
 Presupuesto de ingresos y costos. 
  Periodo de operación 
 
Años Año 1  Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Concepto           
Ingresos 61.881.300 68.069.430 74.876.373 82.364.010 90.600.411 
Egresos  61.341.047 62.992.561 64.693.621 66.445.712 68.250.367 
Depreciación 459.684 459.684 459.684 459.684 459.684 
Imprevistos  613.410 629.926 646.936 664.457 682.504 
Utilidad bruta -532.841 3.987.260 9.076.132 14.794.157 21.207.857 
Fuente: elaboración propia. 
Nota: Los imprevistos son el 5% de los ingresos obtenidos. 
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Flujo neto de operaciones.    Se calcula a través de la resta de los impuestos y la reserva legal 
para obtener el flujo neto de efectivo. (Ver tabla 25) 
Tabla 25 
Flujo neto de operaciones. 
   Periodo de operación 
 
Años Año 1  Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Concepto           
Ingresos totales 61.881.300 68.069.430 74.876.373 82.364.010 90.600.411 
Costos totales 61.954.457 63.622.486 65.340.557 67.110.169 68.932.870 
Utilidad antes de 
impuestos -73.157 4.446.944 9.535.816 15.253.841 21.667.541 
Impuestos (35%) -25.605 1.556.430 3.337.536 5.338.844 7.583.639 
Utilidad neta después de 
impuestos -47.552 2.890.513 6.198.280 9.914.997 14.083.902 
Reserva legal (10%)   -4.755 289.051 619.828 991.500 1.408.390 
utilidad a distribuir -42.797 2.601.462 5.578.452 8.923.497 12.675.512 
(+) Depreciación  459.684 459.684 459.684 459.684 459.684 
Flujo neto de la operación 416.887 3.061.146 6.038.136 9.383.181 13.135.196 
Fuente: Elaboración propia. 
 
7.4.4 Evaluación financiera.  Para el cálculo de la evaluación financiera se utilizó los datos 
correspondientes a la inversión inicial, los ingresos proyectados y los costos y a través de 
indicadores financieros como la tasa interna de retorno (TIR), valor presente neto (VPN) y la 
relación costo beneficio (C/B), se determinó que tan factible es la creación del restaurante Papitas 
Gourmet en la ciudad de Cúcuta. 
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Indicadores de rentabilidad.  
• Tasa interna de retorno (TIR). También conocida como tasa interna de rentabilidad, la 
cual determina que tan rentable es invertir en un proyecto. (ver tabla 26) 
Tabla 26 
Tasa interna de retorno 
Tasa interna de Retorno 
Inversión inicial -17.572.612 
año 1  -42.797 
año 2 2.601.462 
año 3 5.578.452 
año 4 8.923.497 
año 5 12.675.512 
TIR 14% 
Fuente: Elaboración propia. 
El resultado de la TIR es del 14%, este porcentaje es positivo, pero igual quiere decir que la 
inversión se recupera a largo plazo.  
• Valor presente neto (VPN): Es el resultado de los flujos anuales con respecto a la inversión 
inicial este indicador da a conocer si los ingresos son superiores a los egresos. (Ver tabla 27) 
Tabla 27 
Valor presente neto 
VALOR PRESENTE NETO 
Año Flujos de efectivo 
Inversión inicial -17.572.612 
año 1  -42.797 
año 2 2.601.462 
año 3 5.578.452 
año 4 8.923.497 
año 5 12.675.512 
VPN $ 2.694.988 
Fuente: Elaboración propia. 
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El resultado del VPN es $ 2.694.988, es un resultado positivo que quiere decir que los ingresos 
son superiores y existe una utilidad positiva.  
• Relación Costo/Beneficio (C/B). se compara los costos con respecto a los ingresos (ver 
tabla 28) 
Tabla 28 
Relación Costo/Beneficio  
Relación costo beneficio 
 
Año 
Flujos de efectivo 
Inversión inicial -17.572.612 
año 1  -42.797 
año 2 2.601.462 
año 3 5.578.452 
año 4 8.923.497 
año 5 12.675.512 
VPN ingresos $ 20.267.600 
VPN egresos 17.572.612 
relación costo beneficio 1,15 
Fuente: Elaboración propia. 
Durante el desarrollo de la operación de las actividades laborales se obtendrá durante los 5 años 
proyectados una relación costo beneficio de 1,15 lo que significa que por cada 100 pesos invertidos 
la empresa obtendrá 115 pesos. 
 
Periodo de Recuperación.  Se realizó a través de un flujo de caja que muestra las entradas y 
salidas de dinero.  
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Tabla 29 
Flujo neto de caja. 
FLUJO NETO DE CAJA 
    Periodo de operación 
Años Inicial  Año 1  Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Concepto           
 
1. Flujo neto de 
inversiones -17.572.612          
2. Flujo neto de 
producción   -42.797 2.601.462 5.578.452 8.923.497 12.675.512 
FLUJO NETO DE 
CAJA -17.572.612 -42.797 2.601.462 5.578.452 8.923.497 12.675.512 
Fuente: Elaboración propia. 
El dinero invertido se recuperará a partir del cuarto año, y a partir de ese año se empezaría a 
obtener grandes utilidades para la empresa. 
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7.5 Análisis de riesgo 
Para analizar el riesgo se realizó un estudio de sensibilidad que determine la rentabilidad del 
plan de negocios ante dos escenarios uno negativo y otro positivo. 
Escenario 1. Este escenario es negativo donde se calculó los indicadores de rentabilidad con 
una disminución del 5% en las ventas.  
Tabla 30 
Indicadores financieros escenario 1 
Tasa interna de Retorno 
Inversión inicial -17.572.612 
año 1  1.652.082 
año 2 172.237 
año 3 2.480.253 
año 4 5.081.650 
año 5 11.032.351 
TIR 4% 
VPN -$ 3.743.866 
VPN Ingresos $ 13.828.746 
VPN Egresos $ 17.572.612 
B/C 0,79 
Fuente: Elaboración propia. 
Si el negocio tiene una disminución del 5% de las ventas, ya no sería rentable debido a que su 
tasa interna de retorno en muy baja y los egresos superan los ingresos, el negocio debe concentrarse 
en vender sus productos para alcanzar una excelente rentabilidad, de todas formas, no hay años 
negativos por lo que la inversión se demoraría más en recuperarse. 
 
Escenario 2.  Este escenario es positivo donde se consigue un inversionista y no hay que realizar 
préstamo o crédito.  (Ver tabla 31).  
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Tabla 31 
Indicadores financieros escenario 2. 
Tasa interna de Retorno 
Inversión inicial -17.572.612 
año 1  3.853.276 
año 2 5.855.968 
año 3 8.139.797 
año 4 10.736.921 
año 5 13.682.914 
TIR 30% 
VPN $ 12.715.034 
VPN Ingresos $ 30.287.647 
VPN Egresos $ 17.572.612 
B/C 1,72 
Fuente: Elaboración propia. 
Este escenario positivo es favorable para el negocio las ganancias de los meses aumentan y la 
inversión logra recuperarse a partir del tercer año, esta sería la mejor opción porque mejora la 
utilidad de la empresa y puede realizar  incentivos al personal o invertir en maquinaria. 
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7.6 Plan de acción  
Tabla 32 
Plan de acción  
       Meses 
Tipo Estrategia Acciones 
Indicadore
s 
Met
a 
Responsabl
es 
Tiempo 
de 
ejecució
n o 
frecuenc
ia 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
Plan 
mercadeo 
Posicionamie
nto del logo 
1. etiquetar 
el producto 
con el nuevo 
logo. 
% De 
productos 
con logo 
100% Gerente Mensual 
            
2. Difundir el 
nuevo logo 
en redes 
sociales. 
            
Precio alto 
1. cuando se 
vende el 
producto se 
especifica 
sus valores 
nutricionales. 
NA NA 
Gerente e 
intermediario
s 
Mensual             
Canales de 
distribución 
indirectos 
1. realizar 
alianzas con 
supermercad
os. 
No. De 
productos 
vendidos 
30.00
0 
Gerente Anual             
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       Meses 
Tipo Estrategia Acciones 
Indicadore
s 
Met
a 
Responsabl
es 
Tiempo 
de 
ejecució
n o 
frecuenc
ia 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
2. realizar 
alianzas con 
vendedores 
ambulantes. 
            
Venta directa 
1. Se harán 
visitas con 
las tiendas y 
vendedores 
ambulantes 
para exponer 
el producto, 
dar la 
propuesta de 
negocio y 
que 
conozcan sus 
beneficios. 
No. De 
visitas 
10 gerente Mensual 
            
2. Se 
entregarán 
algunas 
muestras 
gratuitas a 
los 
intermediario
s. 
            
3. A los 
vendedores 
se les 
realizará 
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       Meses 
Tipo Estrategia Acciones 
Indicadore
s 
Met
a 
Responsabl
es 
Tiempo 
de 
ejecució
n o 
frecuenc
ia 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
capacitacion
es. 
Internet 
1. Publicidad 
a través de 
redes 
sociales tales 
como 
Facebook e 
Instagram. 
No. De 
publicacione
s 
30 Gerente Mensual             
Fidelización 
de clientes 
1. Al 
finalizar el 
año se 
enviará un 
correo 
personalizad
os a los 
clientes 
principales 
agradeciendo 
la confianza 
que han 
depositado 
en la 
empresa. 
correo 
enviado a 
base de 
datos de 
clientes 
1 Gerente Anual             
Plan técnico 
proceso 
productivo 
1. socializar 
el proceso 
productivo 
diseñado con 
socialización 1 Gerente Anual             
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       Meses 
Tipo Estrategia Acciones 
Indicadore
s 
Met
a 
Responsabl
es 
Tiempo 
de 
ejecució
n o 
frecuenc
ia 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
los 
empleados 
Programa de 
producción 
1. revisar el 
programa de 
producción 
anual. 
(vikingos 
producidos 
al año/ 
vikingos 
planeados al 
año) *100 
100% 
Gerente y 
Operario 
principal 
Anual 
            
2. realizar 
control y 
seguimiento 
de la 
producción. 
            
Necesidades 
de materia 
prima e 
insumos 
1. realizar 
seguimiento 
a la materia 
prima e 
insumos. 
% de 
cumplimient
o de compra 
de materia 
prima e 
insumos 
100% Gerente Anual 
            
2. realizar 
pedidos o 
compras de 
la materia 
prima e 
insumos. 
            
maquinaria y 
equipo 
1. comprar 
las 
necesidades 
de 
maquinaria 
% de 
cumplimient
o de compra 
de 
100% Gerente Anual             
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       Meses 
Tipo Estrategia Acciones 
Indicadore
s 
Met
a 
Responsabl
es 
Tiempo 
de 
ejecució
n o 
frecuenc
ia 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
para 
aumentar la 
producción. 
maquinaria y 
equipo 
muebles y 
equipo de 
oficina 
1. comprar 
las 
necesidades 
de muebles y 
equipo de 
oficina 
% de 
cumplimient
o de compra 
de muebles y 
equipo de 
oficina 
100% Gerente Anual             
Distribución 
de planta 
1. contactar 
maestro de 
obra. 
% de 
cumplimient
o de 
modificacion
es 
100% Gerente Anual 
            
2. comprar 
materiales. 
            
3. realizar 
modificacion
es de 
acuerdo con 
los planos. 
            
Plan 
organizacio
nal 
Estructura 
organizaciona
l 
socializar la 
estructura 
organizacion
al con los 
empleados 
socialización 1 Gerente Anual             
Funciones de 
empleados 
socializar los 
manuales de 
cargo 
socialización 2 Gerente Anual             
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       Meses 
Tipo Estrategia Acciones 
Indicadore
s 
Met
a 
Responsabl
es 
Tiempo 
de 
ejecució
n o 
frecuenc
ia 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
Plan 
económico y 
financiero 
proyecciones 
de ingresos y 
egresos 
revisar las 
proyecciones 
revisión 1 Gerente Anual             
realizar 
préstamo 
1. solicitar 
crédito. 
crédito 1 Gerente 3 meses             
Evaluación 
financiera 
1. recolectar 
información 
de ventas y 
costos reales. 
TIR 
1 Gerente Anual 
            
2. hallar los 
indicadores 
financieros 
reales. 
VPN 
            
B/C 
 
Fuente: Elaboración propia
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8. Conclusiones 
 
La elaboración del plan de negocios para la empresa Vikingos Cris ayudará al negocio a 
encontrar sostenibilidad en la operación de sus actividades, re direccionando las funciones que se 
deben trabajar a través del cumplimiento de estrategias para alcanzar las utilidades propuestas y 
posicionar los productos en el mercado. Con el fin de fortalecer la idea de negocio dando a conocer 
el producto y el valor agregado que este posee.  
Del estudio de mercado realizado se puede concluir que el 41% tiene una percepción positiva 
de los vikingos porque les parece una opción refrescante además de que les llama más la atención 
los naturales porque los considera más saludables. Si existe una demanda dispuesta a comprar los 
vikingos la cual fue de 1.057.784 vikingos anuales. Para satisfacer la demanda y obtener excelentes 
ingresos se calcula una oferta de productos de 31.734 vikingos anuales que corresponde al 3% de 
la demanda. Con respecto a las estrategias de mercado se recomienda vender el producto con un 
precio alto exaltando las propiedades de los vikingos y dando a conocer su valor agregado que es 
la fruta natural.  
Del estudio técnico es necesario que la empresa siga los programas de producción diseñados 
para poder cumplir con la oferta establecida, igualmente se halló la capacidad instalada de acuerdo 
con las maquinas que se necesitan para cumplirlas. El análisis administrativo es de gran 
importancia porque ayuda a la empresa a estructurarse administrativamente y entender las 
funciones de sus empleados de una forma más dinámica. 
Finalmente se realizó un estudio económico y financiero y un análisis de riesgos donde a través 
de indicadores financieros se demostró que el proyecto es rentable y que la empresa debe ejecutar 
el plan de negocios para que fortalezca el negocio, se obtuvo una TIR de 17% que significa que la 
inversión se recupera a largo plazo, un valor presente neto de  $ 4.485.090que quiere decir que los 
ingresos son superiores y existe una utilidad positiva y una relación costo beneficio de 1,26 lo que 
significa que por cada peso invertido se recuperarán 26 pesos. 
 
86 
 
 
 
9. Recomendaciones 
 
- Se recomienda realizar un programa de producción mensual para tener un mayor control de 
producción de vikingos. 
 
- Realizar un formato de requerimiento de materiales. 
 
- Evaluar a los proveedores y calidad de las materias primas. 
 
- Realizar una evaluación anual de la satisfacción de los clientes. 
 
- Establecer un sistema de gestión de seguridad y salud en el trabajo que cumpla con los 
requisitos mínimos de la resolución 1111 de 2017. 
 
- Realizar capacitaciones constantes a los empleados, mejorando así su satisfacción con la 
empresa. 
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Anexo 
 
 
UNIVERSIDAD LIBRE DE COLOMBIA – CÚCUTA 
FACULTAD DE INGENIERÍA 
INGENIERIA INDUSTRIAL 
 
Objetivo: Realizar una investigación de mercados, donde se determinen las características de los 
consumidores, los factores que influyen en la decisión de compra, tamaño del mercado y grado de 
aceptación del producto. 
Datos generales:  
Edad: ________________ 
Lugar de residencia: _____________________ 
Sexo: F___ M ___ Otro___ 
 
1. ¿Qué percepción tiene de los vikingos? 
a. Negativa 
b. Positiva 
c. Indiferente 
Si eligió negativa, ¿Por qué? 
a. Antihigiénico 
b. No es una opción para mí 
c. Perjudicial para la salud 
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Si eligió positiva, ¿Por qué? 
a. Opción económica 
b. Refrescante 
c. Fácil de consumir 
 
2. Si fuera caminado por la calle y encuentra una venta de vikingos, usted… 
a. Le compraría sin duda 
b. Pensaría en comprarle 
c. Lo ignoraría 
Si su respuesta anterior fue c. “lo ignoraría” le agradecemos su colaboración y de la encuesta por 
finalizada, de lo contrario, por favor, continúe con la encuesta. 
3. ¿Qué sabores de vikingos prefiere? 
a. Cítricos 
b. Yogur 
c. Frutos rojos 
d. Otro, ¿Cuál? ______________ 
 
4. ¿Para usted que es más importante de un vikingo? 
a. Precio 
b. Presentación 
c. Características del vendedor 
d. Percepción de higiene 
e. Sabor 
 
5. ¿Con qué frecuencia consume vikingos? 
a. Casi nunca (menos de 2 meses al mes) 
b. Rara vez (entre 2 y 5 veces al mes) 
c. Casi siempre (entre 2 y 3 veces por semana) 
d. Siempre (todos los días de la semana) 
 
6. ¿Dónde adquiere los vikingos que consume? 
a. Tienda  
b. Supermercados 
c. Panaderías y cafeterías 
d. Vendedor ambulante 
e. Otro, ¿Cuál? _________________________________ 
 
 
7. ¿Pagaría $650 pesos por un vikingo de 100 ml del sabor de su preferencia? 
a. Si_________ 
b. No________ 
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 ¿Por qué? _______________________________________________ 
8. Sí el vikingo fuera de 2250 ml y del sabor de su preferencia, ¿Pagaría $1300 por él? 
a. Si_________ 
b. No________  
 ¿Por qué? _______________________________________________ 
 
9. Si fuese a consumir un vikingo, lo preferiría en: 
a. Agua_____  
b. Leche_____ 
 
10. Si existiera una oferta de vikingos por paquete de seis (6) unidades de diversos sabores, cuyo 
precio final de la unidad en el paquete sea menor al valor por la compra unitaria, usted… 
a. Lo compraría sin duda 
b. Pensaría en comprarlo 
c. No lo compraría  
 
11. ¿Considera que un producto como el vikingo podría ser parte de la canasta familiar? 
a. Si______ 
b. No______ 
 ¿Por qué? ________________________________________ 
 
 
GRACIAS POR RESPONDER 
 
